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Resumen

Desde hace un tiempo, he tenido contacto con el sector de la calidad alimentaria gracias un familiar
directo, mi hermano Rafael Lopez Rodriguez, que con dedicacion parcial se ocupaba del mismo en nuestra
localidad. Compatibilizando este trabajo con otros mas propios de la veterinaria. Profesion que venia
desarrollando desde hace aproximadamente 15 afios ininterrumpidamente. Por eso, elegi lo que en un principio
iba a ser un proyecto acerca de la posibilidad de automatizacion de la gestién en empresas de control de
calidad alimentaria. Posteriormente, antes de que hubiera podido desarrollar demasiado la idea y haber
avanzado mucho en el proyecto, se dio la casualidad de que mi hermano pensé en pasar a una dedicacién casi
exclusiva en este campo. Teniendo en mente crear una empresa fisica para tal fin, incluyendo una sede en una
nave industrial.

Es por ello que, con la posibilidad de realizar un proyecto que no fuera solamente tedrico, surgio la
idea, de realizar este proyecto que a continuacion se desarrollara. Por ello, muchos datos, planos y resultados
se aproximan en cierta medida a la realidad y se puede decir que, por suerte, los he vivido de primera mano.
Ayudando también en diversos temas para la puesta en marcha de la empresa. A pesar de ello, todo este
proyecto es original y también bastante mas complejo. En el proyecto se han tratado principalmente, como
novedad y aspectos importantes, los temas dedicados a la gestion y la organizacion de la produccion. Siendo
los otros apartados considerados necesarios para la compresién global. Ahora mismo, la empresa RLR Calidad
Alimentaria, es una realidad, y se puede decir que se ha producido una simbiosis entre la creacion de la
empresa y la de este proyecto. Esperamos que los conceptos introducidos a continuacion sirvan para que en un
futuro la empresa pueda ser un referente en la region.
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Notacion

PFC:
APPCC:
PCC:
DDD:
DAFO:
Lux:

PA:

PB:
Necelux:
Necetom:
MA:

A

MB:
RRHH:

Proyecto Fin de Carrera
Andlisis de Peligros y Puntos de Control Criticos
Punto Critico de Control
Desinfeccidn, Desratizacion y Desinsectacion
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades
LUmenes por metro cuadrado
Planta Alta
Planta Baja
Necesidades Luminicas por metro cuadrado
Necesidades de Tomas de Corriente por metro cuadrado
Muy alta necesidad
Alta necesidad
Media necesidad
Baja necesidad
Muy Baja necesidad

Recursos Humanos



1 INTRODUCCION GENERAL DEL PROYECTO

I ste proyecto, realizado para su presentacion como Proyecto Fin de Carrera (PFC en adelante), de la

titulacion de Ingenieria Industrial, tratard acerca de la puesta en marcha de una empresa dedicada,
principalmente, al Control de Calidad de los alimentos. Incluyendo también otros servicios secundarios, que
puedan estar relacionados con el principal. Se tratara de una pequefia empresa, que pueda dar servicio en
principio a una demanda no muy elevada. Pudiendo aumentar la capacidad de servicios en un futuro, si fuera
necesario, con las mismas instalaciones disefiadas, aumentando solamente el nimero de recursos, tanto
humanos como materiales.

El PFC tratard varios aspectos diferentes, dando mayor importancia a los temas de gestién y
organizacion de la produccion. Trataremos temas que pueden ir desde, la normativa y formacion necesaria, el
disefio de instalaciones e infraestructuras, diversos andlisis econémicos, hasta llegando a incluir también, un
disefio de la gestién y organizacion del trabajo diario, de forma eficiente.

En primer lugar explicaremos la normativa actual, con respecto a la calidad alimentaria y otros
aspectos secundarios. Razon por la cual tienen cada vez mas demanda y sentido empresas de este tipo. Es muy
importante conocer dicha normativa completamente y estar al tanto de posibles cambios y actualizaciones.
Estas normas seran el pilar basico de las actuaciones que nuestra empresa deba realizar, y la razon por la que
se demandaréan los servicios de la misma.

Posteriormente hablaremos de los servicios que tenemos pensado ofrecer en nuestra empresa. Para
introducir nuestro &mbito de trabajo, podemos decir que tendremos dos vias principales se servicios y también
algunas competencias secundarias. Explicamos a continuacion, brevemente, en tres pequefios epigrafes, cuales
serian estas competencias.

- El primer y mas importante entorno de trabajo para nuestra empresa, sera el de ofrecer asesoramiento
y cobertura de actuaciones, en materias de sanidad y alimentacion, a otras empresas 0 negocios. Tales
como fabricas de productos alimenticios, supermercados, tiendas de ultramarinos, bares, restaurantes,
etc. Con este primer desempefio, conseguiremos una empresa especializada, tanto en la elaboracion de
memorias técnico- sanitarias y de autocontroles (para obtencion de registros sanitarios), como en la
implantacion y seguimiento de programas de Analisis de Peligros y Puntos de Control Criticos
(APPCC) en la Industria Alimentaria.



24 Introduccion General del Proyecto

- Ensegundo lugar, nuestra empresa estara especializada y tendra las competencias necesarias, para la
realizacion de tratamientos de Desinfeccion, Desratizacion y Desinsectacién (DDD). Este servicio
podra ser prestado a todo tipo de empresas e incluso también a particulares que lo soliciten.

- Por ultimo, en un tercer bloque incluiremos otras competencias secundarias, que no estan incluidos en
los dos anteriores epigrafes. Tales servicios en principio seran:

- Formacion especializada para trabajadores del sector alimentario.
- Analisis en laboratorio propio de la empresa.
- Venta de biocidas y otros productos de limpieza y desinfeccion.

Hablaremos luego de los recursos humanos necesarios, para el trabajo diario en nuestra empresa.
Como introducciéon podemos decir que, este tipo de empresas deben estar dirigidas y gestionadas por un
responsable, con conocimientos y estudios obligatorios en materias de sanidad y calidad alimentaria.
Actualmente a este campo pueden dedicarse licenciados o graduados en Ciencia y Tecnologia de los
Alimentos, Veterinaria, Farmacia e Ingenieria Agronoma. Aunque también podrian realizar esta labor
profesionales de otras ramas, por ejemplo de otras Ingenierias, Medicina, Biologia y otras, siempre con una
formacion complementaria obligatoria. También se valorara la necesidad de contratar mas empleados para la
empresa, tanto desde el comienzo de funcionamiento de la misma, como a corto y medio plazo. Terminaremos
este apartado comentando las diferentes formas juridicas, que podremos adoptar en nuestra empresa.

A continuacion realizaremos un analisis del mercado para los servicios comentados anteriormente.
Primero haremos una exposicion de localizaciones posibles para este tipo de empresas en la actualidad.
Valoraremos para ello diferentes opciones, viendo ventajas e inconvenientes acerca de dénde situar nuestra
empresa de manera éptima. Siempre tendremos en cuenta que hablaremos de una pequefia empresa, al menos
en un principio. Una vez expuesto lo anterior, concretaremos una localizacion definitiva para la empresa,
realizando entonces el analisis de mercado en si. Trataremos diferentes aspectos que consideremos relevantes,
como las caracteristicas del mercado, competencia, condiciones econdmicas, sociales y culturales, etc.
Utilizaremos finalmente diversas herramientas que nos permitan analizar dichas circunstancias de manera
Optima.

En otro apartado, correspondiente a la gestion, se intentara mostrar la idea de un sistema de
organizacion con herramientas ofimaticas, del paquete Windows Office principalmente, el cual aporte
eficiencia y facil manejabilidad. Al mismo tiempo se buscaré la méxima automatizacion posible del sistema,
para una rapida y correcta gestion de las actuaciones a realizar a nuestra cartera de clientes. Aungue no se
consiga hacer un sistema excesivamente complejo, por no estar al alcance, y al no ser una gran empresa que
pueda disponer de un programa propio de gestion, si que se indicaran todas las acciones que se recomendarian
para alcanzar dicho fin. Pudiéndose alcanzar dichas metas en un futuro, con més dedicacién y/o recursos por
parte de la empresa.

También en la parte de gestion, pero esta vez en la parte de marketing y publicidad, se hara un
pequefio estudio que abordard como tratar estas necesidades en empresas de este sector. Se abordaran
diferentes aspectos, como la creacion de pagina web, posicionamiento de dicha pagina, alta en redes sociales,
publicidad por medios tradicionales y algunos otros mas.

A continuacién haremos un estudio de la organizacion de la produccion. Gracias a los
conocimientos adquiridos durante el estudio de Ingenieria Industrial, en la especialidad de produccién, y



gracias también a la obtencién de certificacion Lean Management Green Belt, comentaremos diversas
herramientas a considerar para disponer de una empresa eficiente. Explicaremos detalladamente los diversos
procesos productivos. Veremos también diversas herramientas, que nos ayuden a conseguir una buena
organizacion del trabajo. En definitiva, explicaremos los conceptos fundamentales y sentaremos las bases para
poder aplicar, desde el comienzo de la produccion, nuestra filosofia empresarial. Siempre con la conviccion de
gue su correcto estudio y aplicacion en nuestra empresa, serd uno de los pilares en los que se sustente el
esperanzador futuro de la misma.

Pasaremos posteriormente a comentar las instalaciones necesarias, para desarrollar las actividades de
la empresa. Podemos comentar, que se tratard de una nave de uso industrial, la cual tenga delimitados
diferentes espacios, segun el uso que les sea asignado a los mismos. En este apartado desarrollaremos una
correcta distribucion de dichos espacios, teniendo en cuenta todas las actividades de la empresa, asi como
también posibles aumentos futuros, de carga de trabajo. En el proyecto se explicaran las estancias que en
principio se creerdn necesarias, tales como oficinas, almacenes, laboratorios, servicios, salas, etc. Se disefiaran
y valoraran las adecuaciones necesarias para tal fin. Para ello incluiremos desde las obras de albafileria,
saneamientos, electricidad, hasta llegar a las instalaciones de emergencia y seguridad.

En la parte de infraestructuras se comentaran y se discutiran los objetos que se consideren necesarios
para una primera puesta en marcha de la empresa y su futuro desempefio a medio plazo. En ella estaran
incluidos los mobiliarios de oficinas, laboratorios, exposicion, ensefianza, etc. También se comentaran otras
partidas que se consideren necesarias, tales como iluminacion, climatizacion, vehiculos de transporte, etc. Por
ultimo en este apartado valoraremos las herramientas y los productos fitosanitarios que seran necesarios de
partida, tanto para el uso de la empresa en si, como para una posible venta, tanto a empresas como a
particulares.

Posteriormente, en un amplio apartado, trataremos diversos aspectos econémicos, que consideremos
importantes y necesarios a tener en cuenta. Primero, haremos una valoracién econémica de todos los aspectos
necesarios para poner en funcionamiento nuestra empresa. Evidentemente habrd varios rangos, segin
diferentes opciones de calidad. Se intentard entonces, hacer una valoracion media con los recursos que se
estimen indispensables, al menos en un principio. Afiadiremos luego a esa valoracion, los diferentes costes de
produccion. A continuacion, realizaremos el plan de viabilidad para nuestra empresa. Para ello, previamente
habremos hecho una prevision de ingresos. Utilizaremos para ello diferentes calculos e indicadores, que
consideremos interesantes para tal fin. Terminaremos este apartado, considerando ciertas posibilidades de
financiacion y comentando los diversos resultados obtenidos.

Antes de finalizar el proyecto, y como complemento al apartado anterior, realizaremos un analisis de
sensibilidad de los resultados obtenidos. En prevision de haber cometido diversos errores en las valoracion y
en las previsiones. Teniendo en cuenta para ello ciertos aspectos que puedan influir, positiva o negativamente,
en dichos resultados.

Finalmente, expondremos las conclusiones que hayamos extraido con la realizacion de este proyecto
fin de carrera, y comentaremos los resultados y partes que nos hayan resultado de mayor interés y
significantes.



26 Normativa Relacionada con la Empresa

2 NORMATIVA RELACIONADA CON LA EMPRESA

amos a comentar en este segundo apartado toda la normativa sobre la cual se apoyan este tipo de

empresas, y que las hacen cada vez mas necesarias en la sociedad actual. Esta es la base del trabajo

diario de nuestra empresa y un buen conocimiento de la misma resultar de vital importancia para el
correcto devenir de la misma.

Los sistemas de gestion de la calidad, en su fase de disefio, deben tener en cuenta toda la legislacion
actualizada, siempre dependiendo de la actividad especifica que, la empresa demandante de nuestros servicios,
vaya a desarrollar. Vamos a realizar a continuacion un pequefio resumen explicativo llegando hasta la
normativa actual.

2.1  Origeny Normativa Europea

Se podria decir que el inicio, de toda la normativa actual, tiene su origen en un reglamento general de
las Comunidades Europeas (CE), publicado el 28 de Enero de 2002. Este reglamento fue debido a las crisis
acaecidas en afios anteriores, vacas locas y peste porcina, en el sector alimentario. Se empezd entonces a
buscar una solucidn, y un cambio global de la politica de actuacidn con respecto a la seguridad alimentaria, en
toda la Union Europea.

En este primer reglamento se establecen los principios y los requisitos generales de la legislacion

alimentaria. Se crea la Autoridad Europea de Seguridad Alimentaria (EFSA, por sus siglas en inglés) y se fijan
los procedimientos relativos a la seguridad alimentaria.

e Reglamento (CE) n° 178/2002 Requisitos generales de seguridad alimentaria.

Esta primera reglamentacion europea, posteriormente se consolidé y materializd, con otra
reglamentacion mas especifica y regulada, en otros reglamentos posteriores. Estos son los n° 852, 853 y 854
publicados el 29 de Abril de 2004. Estos reglamentos son los que se pueden considerar basicos y a partir de
ellos practicamente surgen todas las demas normas aplicables al sector.



Reglamento (CE) n° 852/2004 Relativo a la higiene de los alimentos.

Reglamento (CE) n® 853/2004 Normas especificas de higiene de los alimentos de origen animal.

Reglamento (CE) n° 854/2004 Normas para la organizacion de controles oficiales de los productos
de origen animal destinados al consumo humano.

Reglamentacion que posteriormente fue complementada y modificada para diferentes productos, en

otros reglamentos posteriores, los cuales también es muy importante tener en cuenta.

Reglamento (CE) n° 2073/2005 Parametros microbioldgicos que han de cumplir los productos
alimenticios.

Reglamento (CE) n° 2074/2005 Excepciones, modificaciones y medidas de aplicacion para ciertos
productos de la reglamentacion general.

Reglamento (CE) n° 2075/2005 Normas especificas para los controles oficiales de la presencia de
triquinas en la carne.

Reglamento (CE) n° 2076/2005 Disposiciones transitorias para la aplicacion y modificaciones de la
reglamentacion general.

Aparte de la reglamentacion general, existen otras normas mas especificas para diferentes campos de

explotacion. Dependiendo de cada ambito, habria que tener en cuenta otras ciertas normas mas especificas.
Podriamos poner como ejemplo el caso de los piensos para animales, por la relacion directa que guarda con la
implantacion de estos, relativamente nuevos, sistemas de gestion de la calidad alimentaria.

Reglamento (CE) n°882/2004 Controles oficiales del cumplimiento de la legislacion en materia de
piensos y alimentos y normativa sobre salud animal y bienestar de los animales.
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2.2 Normativa Espafiola

A partir de esta legislacion Europea, en Espafia se decide regular determinadas disposiciones de dichas
normas para su obligado cumplimiento en el territorio estatal. Estas directrices, que se recogen en un Real
Decreto, entran en vigor tras su publicacion en el BOE, el 26 de Mayo de 2006. En este Real Decreto es donde
se impone la obligatoriedad de un sistema de gestion, denominado ya entonces Analisis de Peligros y Puntos
de Control Critico (APPCC), para todas las empresas del sector alimentario (restaurantes, comedores,
industrias, carnicerias,...).

o Real Decreto 640/2006 Condiciones de aplicacion de las disposiciones comunitarias en materia de
higiene, de la produccion y comercializacion de los productos alimenticios.

Ademas de la normativa Europea, que se introduce con el anterior decreto en Espafia, también hay que
tener en cuenta la normativa existente hasta entonces que no quedase anulada por dicho decreto. Asi como
también posteriores normas publicadas desde entonces hasta la actualidad. De todas ellas, algunas tan
generales e importantes como la ley General de Sanidad, hasta otras mas especificas, y por tanto solamente
aplicables a ciertos tipo de empresas determinadas. Nombramos algunas a continuacién.

Ley 14/1986_Ley General de Sanidad, legislacion consolidada, ultima modificacion en Junio de 2015.

e Real Decreto 2483/1986 Condiciones generales de transporte terrestre de alimentos a temperatura
controlada.

e Real Decreto 1334/1999 Condiciones que deben cumplir los etiquetados de los productos
alimenticios.

e Real Decreto 3484/2000 Higiene para la elaboracion y venta de comidas preparadas.

e Real Decreto 140/2003 Condiciones de calidad del agua de consumo humano.

e Real Decreto 1420/2006 Prevencion de las parasitosis por anisakis en productos de la pesca.




e Real Decreto 126/2015 Norma general relativa a la informacion alimentaria de los alimentos sin
envasar.

Por altimo, en lo que respecta a toda la normativa de calidad alimentaria a nivel estatal, habria que
mencionar leyes y normas de &mbito regional, que sean de obligado cumplimiento solamente en la comunidad
auténoma donde se sitle la empresa que demande nuestros servicios. Estas leyes son siempre de caracter mas
especifico, y dependeran de la comunidad autonoma de la empresa demandante de nuestros servicios. Siempre
teniendo en cuenta su estudio y obligado cumplimiento en caso necesario, no vamos a profundizar ahora
mismo en este tema por su caracter especifico y mas reducido.

2.3 Otros Aspectos y Conclusiones

Para finalizar este tema, cabe comentar que un sistema optimizado de gestion APPCC constituye la
base para la posterior implementacion de otras normas certificables de destacado prestigio internacional,
siempre dependiendo de las necesidades o posibilidades de la empresa en cuestion. Por mencionar las méas
importantes:

= |FS (International Food Standard)
= BRC (British Retail Consortium)
= SO 22000

= ]SO 9001

Se podrian comentar las diferencias entre las diferentes normas de certificacion, y la idoneidad de una
u otra segln el sector a tratar. Aunque esto no vamos a tratarlo en este proyecto en un principio, podria ser uno
de los campos para futuras expansiones de las competencias de nuestra empresa. Por lo que aun no siendo
tratado mas a fondo a este proyecto, si que tendria que ser tenido muy en cuenta y de general conocimiento por
el responsable de la empresa.

Con este pequefio repaso ponemos fin a la normativa de referencia para la realizacién del proyecto y
para el dia a dia de nuestra empresa. Toda esta documentacion ha sido descargada, estudiada y su utilizacién
sera constante.

Destacar por ultimo la importancia, por parte del responsable de la empresa, de estar al tanto también
de las posibles novedades y cambios en la normativa comentada. Al ser un sector relativamente moderno se
antoja de crucial importancia conocer y disponer de toda la legislacion relativa actualizada. Es la Gnica forma
de poder ofrecer un servicio éptimo y no cometer errores que puedan comprometer el futuro de la empresa.






3 SERVICIOS
OFRECIDOS POR LA EMPRESA

I n este apartado vamos a explicar las competencias que tendria nuestra empresa, esto es, los

servicios que podriamos ofrecer. Vamos a tener una empresa relativamente diversificada en
servicios, dentro de nuestras limitaciones. Como habiamos comentado en la introduccion de este
PFC, el ambito de trabajo de nuestra empresa se podra dividir en tres grupos, de mayor a menor
importancia, segun carga de trabajo estimada. Los llamaremos, a partir de ahora: APPCC, DDD y
Otros. Cabe destacar que estos tres tipos de trabajos pueden, en algunas situaciones, estar
relacionados y complementados entre si.

También debemos saber que tenemos que estar abiertos a nuevos servicios que podamos
ofrecer a nuestros clientes o que ellos mismos nos demanden, siempre que estemos capacitados para
ello. Si no podemos satisfacer una necesidad, corremos el riesgo de perder clientes si otra empresa si
los ofrece. Por tanto, los aqui expuestos, seran los servicios que en principio ofrezcamos, pero que
pueden aumentar o disminuir en un futuro, segin las variaciones de la demanda de mercado.

Vamos a desarrollar entonces estos tres bloques antes mencionados a continuacién, de
manera detallada. Se intentar&n explicar estos servicios de una manera sencilla y no demasiado
amplia. Aunque se asume, por la naturaleza de los contenidos, que no siempre se conseguird dicho
objetivo.

3.1 Servicios APPCC

En este primer bloque, siendo el més importante para nuestra empresa, vamos a incluir todo
lo que engloba el asesoramiento en materias de sanidad y alimentacion a otras empresas 0 negocios.
También podiamos haberlo definido como Control de Calidad Alimentaria, o simplemente Calidad
Alimentaria. Pero hemos decidido titularlo APPCC, porgque creemos que, aunque en un principio
pueda ser confuso, una vez explicado, representa mejor la filosofia de nuestra empresa. Siendo los
otros términos un tanto generales.
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3.1.1 Introduccion

Vamos a comenzar entonces primero, haciendo una introduccion de lo que se entiende por
un sistema de Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (APPCC en adelante) y
posteriormente explicaremos las competencias y trabajos de los que nuestra empresa se encargaria.
Puede ser un poco complejo en principio de explicar y entender, pero creemos que es de vital
importancia su entendimiento para poder seguir avanzando en este PFC.

Un Sistema de Analisis de Peligros y Puntos Criticos de Control (APPCC) es un método de
autocontrol, cuyo fin es garantizar la inocuidad y seguridad de los alimentos en las diferentes fases
de la cadena alimentaria. Esto es, un sistema para controlar y analizar los peligros y puntos criticos
de posibles contaminaciones de los alimentos por agentes microbianos, fisicos o quimicos.

El sistema APPCC, también llamado HACCP, fue desarrollado e implantado por primera
vez por la agencia americana de la NASA, para sus misiones espaciales. En el area de la
alimentacion, comenzd a utilizarse tras la aparicion de la crisis llamada de las vacas locas. Momento
en el cual la Comisién Internacional (OMS y FAQO), mediante el Codex Alimentarius (normas
internacionales de los alimentos), vio la necesidad de desarrollar un sistema APPCC para las
empresas de alimentacion.

3.1.2 Esquema de Sistema de APPCC

El contenido basico de un Sistema APPCC debe ser:

e Prerrequisitos. Control del agua, limpieza, instalaciones, tratamientos, formacion del
personal y trazabilidad de los alimentos

o Buenas practicas de higiene. Gestionar la forma de trabajo para garantizar la higiene.

e Anadlisis en si de los peligros y puntos criticos de control y realizacién de cuadros de
gestion.

El APPCC se fundamenta en la identificacion de riesgos sanitarios de todo tipo (fisico,
quimico o bioldgico) y la sefializacién de los puntos criticos de control (PCC). En estos puntos
se podrén eliminar o minimizar los riesgos encontrados, mediante las oportunas medidas
preventivas, con un sistema de control o mediante acciones correctoras. Todo el sistema estara
sometido a procesos de verificacion y debera ser documentado.

Las fases principales para la implantacion de APPCC son:

e Toma inicial de datos.

e Visita y asesoramiento sobre las instalaciones.
o Elaboracion de la documentacion y registros.
o Implantacién — formacion.

e Auditoria.

Finalmente, el esquema de un APPCC puede tener diferentes apartados dependiendo de
las actividades de la empresa en cuestion. Un esquema en particular, podria ser del siguiente
tipo:

» Memoria de Actividad

o Datos de la empresa/actividad
e Planos



Proveedores
Requisitos previos para la aplicacién del APPCC

Personal (Formacion)

Instalaciones

Suministro de agua

Equipos, utensilios y mantenimiento

Limpieza

Desinfeccion, desinsectacion y desratizacion (DDD)
Almacenamiento y eliminacion de residuos

Buenas précticas higiénicas

Plan de trazabilidad

Plan APPCC

Diagramas de flujo
Identificacion de PCC
Cuadros de gestién

Fichas de Autocontrol

Fichas de revisiones y actualizaciones del sistema APPCC
Listado de proveedores

Registro de incidencias

Recepcion de materias primas

Control de temperatura en las cAmaras

Registro de control de almacén y camaras

Ficha registro limpieza

Ficha de registro de mantenimiento

Ficha de registro de no conformidades (clientes)
Ficha de registro de no conformidades (proveedores)
Registro renovacion aceites

Reqgistro control de plagas

Reqgistro control de higiene personal

3.1.3 Demandantes de Servicios APPCC

La normativa actual obliga, a todas las empresas del sector alimentario, garantizar la higiene

de los alimentos en base a un sistema de andlisis de peligros y puntos criticos de control (APPCC).
Este sistema debe aplicarse a lo largo de toda la cadena alimentaria, en todas las fases posteriores a
la produccion primaria. Esto es, inmediatamente recolectada la materia prima. Estas fases incluyen:
preparacion, fabricacion, transformacién, envasado, almacenamiento, transporte, distribucién,
manipulacion y venta o suministro al consumidor.

Las necesidades de una empresa para implementar el sistema APPCC por tanto son:

Garantizar las condiciones higiénico-sanitarias de los alimentos.
Cumplir con la legislacion vigente.
Evitar sanciones ante inspecciones de sanidad.
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e Mejorar la satisfaccion del cliente.
e Proporcionar un sistema de autocontrol documentado.
o Constituir la base para la posterior implantacion de otras normas certificables.

Con estas premisas, podemos ya hacer un listado de los que seran nuestros potenciales
clientes, en este primer gran bloque de servicios. En general sera, cualquier empresa, sin
importar el tamafio, que manipule cualquier clase de alimentos, ya sean para consumo humano o
animal.

Podriamos enumerarlas como:

Hosteleria y restauracion (restaurantes, bares, comedores colectivos, etc.)
- Almacenes de bebidas y de productos alimenticios.

- Supermercados y comercios minoristas.

- Fabricas de embutidos, conservas, piensos, hielo...

- Centros de embalaje de alimentos.

- Ofras industrias alimentarias.

3.1.4  Actuaciones de servicios de APPCC

Una vez que hemos definido completamente todo lo anterior, podemos concluir este bloque
de servicios APPCC indicando cuales serian los servicios concretos de nuestra empresa hacia
nuestros clientes.

En una primera fase, para nuevos clientes o para clientes que quieran aumentar sus
servicios, nuestra empresa se encargaria de realizar las memorias técnico-sanitarias y de
autocontroles, para que éstos puedan obtener los registros sanitarios que necesiten para poder
desarrollar su labor. Estas memorias pueden tener muy diferente tipologia, segun el tipo de empresa
o ampliacion que la demande. Deben ser lo mas completas posibles, aparte de que son la base de
nuestro futuro trabajo, porque serd la documentacion principal en materia de sanidad que nuestros
clientes dispondran ante la administracion. Pueden contener desde planos de las instalaciones, guias
de buenas practicas, hasta por ejemplo fichas de los alimentos. Seré el correcto conocimiento de la
normativa, el que posibilite una correcta realizacion de dichas memorias.

La que podriamos denominar segunda fase, seria la que podemos definir como implantacion
y seguimiento de programas de Analisis de Peligros y Puntos de Control Criticos (APPCC). Segln
la legislacion: “las empresas del sector alimentario, deben llevar y conservar registros sobre las
medidas aplicadas para controlar los peligros de manera adecuada y durante un periodo adecuado
teniendo en cuenta la naturaleza y el tamafio de la empresa alimentaria”. Aqui sera donde nuestros
conocimientos junto con la posible experiencia previa, nos posibilitara dar correcto asesoramiento y
poder facilitar dicha labor a nuestros clientes. Seré nuestra labor, la de valorar qué puntos criticos
deberemos controlar, qué analisis realizar a los mismos y con qué frecuencia realizarlos. Debemos
asegurarnos de una correcta anotacién de los resultados en dichos registros, pues las empresas deben
poner dichos registros a disposicién de las autoridades competentes y de los operadores de otras
empresas receptoras si las hubiera.

Como comentario general para acabar con la explicacion de este primer conjunto de



servicios, podemos aseverar la relativamente alta complejidad de los mismos. Por tanto, la
experiencia previa en empresas de tipologia parecida, serd una ayuda inestimable en el disefio de los
diferentes planes APPCC futuros. Debemos entonces comprender que, aunque un nuevo proyecto
suponga una alta dedicacion de recursos, la realizacion del mismo puede ser utilizada como base
maés adelante, por lo que sera un valor afiadido que debemos tener en cuenta.

3.2 Servicios DDD

En este segundo bloque de servicios, incluiremos todos los relacionados con planes de
limpieza y desinfeccién. Estos tratamientos podran ser realizados de manera independiente, o
también pueden ir ligados a los sistemas de APPCC mencionados en el anterior apartado.

La mayoria de estas actuaciones llevaran el nombre de sistemas de Desinfeccién,
Desratizacion y Desinsectacion, llamados por comodidad, planes DDD. Asi lo haremos en lo
sucesivo. A diferencia de los servicios ofrecidos en el primer blogue denominado APPCC, estos
servicios (DDD) pueden ser demandados tanto por empresas como particulares, que no tienen por
qué estar relacionados directamente con el sector alimentario. . También podiamos haber definido
estos servicios como Control de Plagas, pero creemos que DDD define mejor nuestra politica en esta
materia.

El objetivo de estos planes serd, por tanto, el de mantener unas instalaciones determinadas,
y a veces también su entorno, libres de cualquier tipo de plaga. Entendiendo por plaga, la situacién
en la que cierta especie se encuentre en cantidad suficiente para ocasionar dafio o amenaza al
hombre o a su bienestar. En especial, todos los lugares en los que haya alimentos o desechos
organicos, serdn un foco idéneo para la aparicion y reproduccién de animales, insectos y
microorganismos. Por ello, y sobre todo teniendo en cuenta la velocidad de reproduccion de
insectos, roedores y bacterias, la sola presencia de un ejemplar de esas especies, debe considerarse
como una sefal de alarma en las instalaciones a controlar.

3.2.1 Definicién DDD

Vamos a explicar a continuacién, brevemente, que englobaria cada término dentro de los
planes DDD:

3.2.1.1 Desinfeccién

Entenderemos por desinfeccidn, todas aquellas acciones que tienen como objetivo reducir el
ndmero de microorganismos no patégenos, y todos los patdgenos, segln los niveles que marquen los
organismos oficiales de salud publica. Por tanto, mediante la desinfeccion, trataremos de controlar y
eliminar, segun el caso, todo tipo de gérmenes, virus, bacterias, bacilos, salmonellas, hongos, etc.

La desinfeccion debe ser posterior a una correcta limpieza, salvo contradiccion especifica,
en todo caso, para los escenarios en los que una limpieza adecuada no presente garantias de éxito.

3.2.1.2 Desratizacion

Dentro de los vertebrados que se han aclimatado al entorno urbano, destacan con mucho los
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roedores, dado su mayor potencial endogeno para llegar a constituir aquello que hemos definido
anteriormente como plaga. Destacando entre estos roedores, segiin mayor a menor peligrosidad: rata
comun o gris, rata negra o de tejado, raton doméstico y raton de campo.

Entenderemos por tanto el término desratizacion, como la eliminacion de estos roedores
comentados anteriormente.  Cabe mencionar que nos encontraremos con dos técnicas de
desratizacion, activa y pasiva, segin los medios y procedimientos a utilizar.

3.2.1.3 Desinsectacion

Con el término desinsectacion, nos vamos a referir al conjunto de técnicas y métodos
dirigidos a prevenir y controlar la presencia de ciertas especies de artropodos nocivos, en un
determinado espacio. Recordemos que los artropodos se clasifican en insectos, aracnidos y
crustaceos. Siendo el primer grupo, de insectos, el mas numerosos y el que se utiliza de forma
coloquial para englobarlos. Estas especies a controlar serén las que supongan un riesgo para la salud
publica, dando lugar a diversas enfermedades y alergias, contaminacion de alimentos y deterioro de
materiales y mercancias.

Por nombrar dos grupos importantes dentro de las especies comentadas anteriormente,
podriamos hablar de los insectos rastreros (cucarachas, hormigas, arafias, peces de plata, etc.) y de
los parésitos (chinches, pulgas, piojos, garrapatas, etc.).

3.2.2 Actuaciones en servicios de DDD

Las actuaciones a realizar las podemos englobar segin la utilizacién de dos tipos de medios
de respuesta:

- Medios Fisicos. Los cuales seran de dos tipos dependiendo de, si se encargan de impedir el
acceso (barreras), 0 si por el contrario su mision es atrapar a las especies a eliminar
(captadores).

- Medios Quimicos. Aqui entrarian todos los relacionados con la utilizacion de sustancias
quimicas, a las que de manera global llamaremos biocidas. Estos productos, cuyo uso en
particular vendra dado en funcion de las necesidades y de la legislacion correspondiente,
seréa utilizados tanto para la prevencion de aparicién, como para la correcta eliminacién una
vez detectada una posible plaga.

Por exponer algunos de los medios a utilizar en estas actuaciones, podriamos enumerar
algunos medios fisicos como: trampas de capturas (con y sin cebos), pegamentos, mosquiteras,
barreras con lacas, espumas expansivas 0 nitrogeno liquido. Algunos medios quimicos o biocidas
que podriamos comentar serian: diferentes tipos de cebos (en grano, liquido, en microgotas, en
pastas de alta apetencia o en polvo), insecticidas (pulverizados, en polvo, nebulizados
yftermonebulizados), anticoagulantes, microencapsulados, etc.

Los productos y herramientas que utilizaremos para esta funcidn, estaran siempre dentro de
los registrados y autorizados por el Ministerio de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad, segun la
legislacion estudiada, y/o por la consejeria autondémica correspondiente. Estos servicios seran
realizados siempre por una persona responsable, con la acreditacion y permiso necesarios para las



diferentes acciones. Se debe intentar, si existiesen diferentes posibilidades, elegir la opciéon que
consideremos mas respetable y menos agresiva con el entorno, ya que, entre otras consideraciones
morales, debemos tener en cuenta que el grueso de nuestros clientes pertenecerd al sector
alimenticio.

3.2.3 Demandantes de servicios de DDD

Como comentamos al principio de esta seccion, los demandantes de estos servicios DDD no
s6lo serdn empresas, sino que podrén también ser particulares o incluso también la administracion
publica. Ademas, no tienen porqué formar parte nuestros clientes del sector alimentario. Por ello, a
todas la empresas citadas en el apartado APPCC como posibles clientes, podriamos sumar
muchisimas otras. Considerando las mas importantes: hoteles y otros alojamientos, colegios y
guarderias, piscinas, centros deportivos, hospitales y centros sanitarios, explotaciones ganaderas y
agricolas, edificios publicos y lugares comunes, domicilios particulares y practicamente cualquier
otra empresa ya sea publica o privada.

3.2.4  Aplicacion de tratamientos DDD

Vamos a comentar ahora, algunos aspectos importantes en la aplicacion de estos
tratamientos. Es labor del responsable de aplicacion, del cual ya hemos comentado la obligatoriedad
de estar cualificada y acreditada su labor, informar previamente del tratamiento a realizar, asi como
otras medidas que considere necesarias, ya sea a priori 0 a posteriori. Especialmente debe informarse
del plazo de seguridad a respetar antes de poder volver a utilizar las instalaciones.

Como recomendacion, en cada actuacion, debe rellenarse un documento diferente, con los
maximos datos posibles y todas las medidas adoptadas y necesarias. Por ejemplo, un documento de
actuacion tipo, podria incluir, como minimo, la siguiente informacion:

= Datos de la empresa que realiza el tratamiento.

= |dentificacién de la superficie o instalaciones que es necesario tratar.

= Especificacion de la plaga a tratar.

= Biocidas utilizados: nombre, cantidad y nimero de registro.

= Tipo de tratamiento y técnica de aplicacion.

» Medidas de precaucion y seguridad que se han de tomar después de la aplicacion.
» Plazo de seguridad de no utilizacion de las instalaciones.

» Horay fecha de inicio y finalizacién del tratamiento.

= Nombre y firma del responsable de la ejecucién del tratamiento.

3.25 Comentarios

Podemos terminar ya este bloque de servicios DDD, recordando algunos conceptos que nos
parecen de especial interés.

En primer lugar, comentar la importancia de una correcta manipulacion de los productos a
utilizar en estos tratamientos. Ya sea en el almacenamiento, en el transporte o en la utilizacion. Dado
el caracter peligroso de la mayoria de los mismos, tendremos que asegurarnos tanto de su correcto
manejo como de cumplir la legislacion vigente aplicable.
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Por Gltimo comentar que, aunque este bloque de servicios no es el que hemos definido de
mayor importancia para nuestra empresa, si que tendremos que tenerlo muy en cuenta por las
posibilidades de trabajo que nos ofrece. Serd de vital importancia entonces, compaginar
correctamente los dos grandes blogues de servicios expuestos. Tanto para una buena marcha de
nuestra empresa, como para un posible crecimiento a medio plazo. Serén los dos pilares sobre los
gue se sustente nuestra actividad.

3.3 Otros Servicios en la Empresa

En este tercer y Gltimo bloque de servicios, incluiremos todos aquellos que no estén incluidos
en los dos primeros apartados. Como dijimos también con los tratamientos DDD, estos servicios
pueden ser independientes o estar directamente relacionados con los otros explicados anteriormente.
En principio seran de menor importancia, pero eso no significa que no habra que tenerlos en cuenta,
sobre todo para el desarrollo y la diversificacion de nuestra empresa. Como tal, pueden ser una de las
vias para una futura ampliacion de servicios.

Vamos a comentar aquellos servicios que consideraremos en un principio, aunque esto no
implica que puedan ser mas, incluso desde el primer momento de puesta en marcha de la empresa.

3.3.1 Formacion especializada para trabajadores del sector alimentario

Actualmente, la formacion especifica y continuada es requisito obligatorio para cualquier
trabajador del sector alimentario. La reciente legislacion sanitaria* ha sustituido los antiguos carnets
de manipulador de alimentos por un programa de formacién continuada, que se integra dentro de los
procedimientos de APPCC. Ademaés, continuamente se desarrolla nueva legislacién en el dmbito
alimentario que los operadores, de estas empresas pertenecientes al sector, deben conocer. También
existe la posibilidad de impartir otro tipo de cursos, por ejemplo orientados al sector agrario o al
ganadero.

Nosotros podriamos ofrecer dicho servicio contando con un espacio acondicionado como
aula de formacion. Regularmente, segln la posible demanda, se intentaran crear cursos con los que
podamos acreditar la formacion adecuada de nuestros clientes. También cabria la posibilidad de
concertar cursos con la administracién puablica o incluso contactar con profesionales de otros
campos, para impartir cualquier tipo de cursos, que creamos puedan despertar el interés suficiente.

3.3.2 Andlisis en laboratorio propio de la empresa.

El acondicionamiento de un pequefio laboratorio en nuestra empresa, nos permitiria realizar
analisis y estudios que de otra forma deberian ser externalizados. Tales como analisis de aguas,
alimentos y superficies, identificacion de insectos, cultivos microbioldgicos, etc. Con estos analisis,
ademas del consiguiente ahorro econémico, también podriamos conseguir un ahorro de tiempo, lo
que supondria un mejor servicio a nuestros clientes.

Aparte, disponer de un laboratorio propio, nos daria la posibilidad de desarrollar
investigaciones cientificas propias en el sector alimentario y de control de plagas.



3.3.3 Venta de biocidas y otros productos de limpieza y desinfeccion.

El disponer de un almacenamiento seguro y conforme a la legislacion vigente, para biocidas
y para productos de limpieza y desinfeccion profesionales, nos permitiria habilitar una zona de
tienda y exposicion para la venta directa de dichos productos a particulares y profesionales. Siempre
teniendo en cuenta qué clase de productos, y en qué condiciones y formatos, pudieran ser adquiridos
por las diferentes personas fisicas. Con la ventaja de que podriamos ser también proveedores de
estos productos, para nuestros clientes en otros servicios.

Habria que hacer algunos célculos de gestion de stock, aunque tendriamos la ventaja de que
muchos de esos productos serian los mismos que nosotros utilizariamos para nuestros servicios de
DDD.
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4 RECURSOS HUMANOS

n este apartado, dedicado a los recursos humanos (RRHH) necesarios para nhuestra empresa,

empezaremos primero haciendo un repaso a las cualificaciones y conocimientos necesarios y

recomendables, para los empleados de la misma. También comentaremos las necesidades en
namero y dedicacion de los mismos, para posteriormente analizar las distintas relaciones dentro
del organigrama, asi como los responsables de los diferentes procesos. Finalizando esta seccion
con un analisis de las distintas formas juridicas que se podrian adoptar.

4.1 Competencias de Personal

4.1.1 Conocimientos

Como comentamos en la introduccion a este PFC, creemos necesario que el director
técnico, responsable general de la empresa, debe tener conocimientos amplios en el sector de la
calidad alimentaria. Actualmente, los universitarios mejor preparados para esta funcién serian
los que dispusieran de una licenciatura o graduacion en Ciencia y Tecnologia de los Alimentos,
Veterinaria, Farmacia o Ingenieria Agronoma. Adicionalmente, otros licenciados o graduados
en otras carreras como Medicina, Biologia, Quimica, Ingenierias y otras semejantes, también
podrian realizar esta labor, habiendo cursando previamente algunos complementos de formacion
relacionados con la calidad alimentaria. Evidentemente, segtn la formacion cursada, el
responsable dispondra de mayores o menores conocimientos en diferentes sectores. Siendo su
responsabilidad, prepararse y documentarse en los campos en los cuales tenga una menor
formacion, sobre todo para los procesos de mayor importancia en nuestra empresa.

Para otros empleados, aparte de las ramas comentadas anteriormente para nuestro director
general, también podrian ser interesantes trabajadores provenientes de la formacion profesional.
Preferiblemente, habiendo cursado médulos en relacién al trabajo a desarrollar, tales como
Técnicos en Procesos y Calidad de la Industria Alimentaria, Técnicos en Anélisis y de Control
de Calidad o Técnicos en Laboratorio. Adicionalmente, si fuera necesario para el sector de
ventas de nuestros productos, podria ser interesante contar con un Técnico en ventas y
negociacion comercial, o alguna formacidn equivalente.



4.1.2 Requisitos generales

Como requisitos generales para todos los trabajadores, aparte de la formacion comentada
anteriormente y la posible experiencia, podemos enumerar:

- Conocimientos en la elaboracion de proyectos.

- Uso de herramientas de ofimatica, preferiblemente Windows Office.

- Manejo de programas para realizacion de planos, como Autocad, nivel medio.

- Carnet de conducir.

- Carnet de aplicador de tratamientos DDD (nivel cualificado o basico)

- Manejo de material de laboratorio.

- Dotes de venta al publico y relacién directa con los clientes.

- Autonomia, capacidad de decision, predisposicion a diferentes tipos de trabajos, espiritu
emprendedor y de evolucion, etc.

4.2 Necesidades de la Empresa

Vamos a comentar ahora las necesidades en cuanto a nimero de empleados, en el
momento de puesta en marca de la empresa, que creemos serian inicialmente indispensables.

En primer lugar, como puesto méas importante, nuestra empresa debe disponer de un
Director Técnico, responsable de todas las areas de la misma. Este puesto sera el de mayor
responsabilidad, y aparte de llevar a cabo todas las tareas de direccién, administracion, marketing y
comercializacion, también ejecutara el grueso de las actividades de produccidn, en lo que se refiere a
tareas de APPCC, disefio de programas de DDD, etc. Es por ello que para este puesto, se necesitara
un trabajador con alta cualificacion y con todos los permisos obligatorios para tal fin. Suponemos, en
principio, que este puesto estard ocupado por el promotor de la idea de constituir esta empresa. Su
dedicacion serd total a la empresa.

Como segundo empleado, en principio, se estima al menos la necesidad de un segundo
Técnico cualificado, con conocimientos y permisos obligatorios, para las tareas propias de la
produccion. Principalmente en control de plagas (tratamientos DDD) y toma de muestras para planes
de APPCC. Adicionalmente debera realizar otras labores en secciones como atencion al cliente,
ventas de productos, gestion de stocks, laboratorio, etc. En general, su labor sera complementaria a
la del responsable general comentada anteriormente. La dedicacion de este empleado puede ser
parcial o total en funcion de las necesidades.

En principio, como inicialmente el funcionamiento sera el de una pequefia empresa, con la
labor de estos dos trabajadores comentados estimamos que serd suficiente para satisfacer las
necesidades de personal de nuestra empresa, en la fase de comienzo. El organigrama* de la empresa
tendra siempre dos niveles, como ya hemos explicado con anterioridad. Con el director general al
frente, encargado también de la gestidn de recursos humanos, y con el resto de empleados realizando
tareas de apoyo en los campos requeridos. Si se hiciera necesaria la disponibilidad de otros
empleados, ya sea en periodos puntuales o por la ampliaciéon de la produccion, el organigrama
empresarial seria el mismo. Estos trabajadores adicionales, tendrian la labor de ayudantes en el
segundo nivel. Siendo sus competencias las de técnicos cualificados, técnicos de laboratorio y/o
comerciales de ventas. Adicionalmente podran existir asesores y colaboradores del Director técnico,
gue realicen tareas de asesoramiento.

Las necesidades de otros trabajadores en la empresa se estudiaran en un apartado posterior,
dedicado al anélisis economico, casi al final de este proyecto.



42

Recursos Humanos

Vamos a terminar esta parte finalmente mostrando un organigrama de la empresa, con un
Director Técnico, dos Técnicos auxiliares, un Comercial y un Asesor-colaborador.

DIRECTOR TECNICO

1112

ASESOR—-COLABORADOR

TECNICO AUXILIAR 1* TECNICO AUXILIAR 2* COMERCIAL
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o S = — - DNGENIERiA INDUSTRIAL (PRODLICCIEND
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERiA

UNIVERSIDAD DE SEVILLA

llustracién 4-1 Organigrama de la empresa

4.3 Forma Juridica

Para terminar con esta seccion de recursos humanos, vamos a hacer una breve exposicién de
las diferentes opciones, en lo que se refiere a forma juridica, que podria tomar nuestra empresa.

Dado el caracter pequefio de nuestra empresa, solamente vamos a ver la posibilidad de dos
tipos diferenciados. Una primera, mas sencilla, como Empresario Individual, y otra un poco mas
compleja como Sociedad Limitada. Vamos a comentar un poco las ventajas e inconvenientes de una
u otra eleccion.

43.1 Empresario Individual

La figura juridica sera la de Autdnomo o la de Emprendedor. Ambas formas juridicas son
bastante parecidas, siendo la de emprendedor un caso especifico de la general, que es la de
empresario individual autbnomo.

VVamos a ver primero, la definicion de Empresario Individual Auténomo: Es una persona
fisica que realiza de forma habitual, personal, directa, por cuenta propia y fuera del &mbito de
direccion y organizacion de otra persona, una actividad econdmica o profesional a titulo
lucrativo, con o sin trabajadores por cuenta ajena a su cargo.



Las caracteristicas principales de la misma son: solo se puede contar con un socio, no existe
capital social minimo, la responsabilidad es ilimitada, el régimen fiscal sera segun el IRPF, no
necesita proceso de constitucion (aunque si evidentemente de puesta en marcha) y el 6rgano de
administracion seré el propio empresario.

La figura de Empresario Individual Emprendedor, sera igual que la de autdnomo excepto
que, tendra limitacion de responsabilidad bajo determinadas condiciones y que si necesitara de
un proceso de constitucion, aunque no demasiado complejo.

Por tanto, como ventaja principal en esta figura juridica, tendremos la sencillez en los
trdmites de constitucion y de gestion de nuestra empresa.

4.3.2 Sociedad Limitada

La forma juridica serd la de Sociedad de Responsabilidad Limitada, Sociedad Limitada
Nueva Empresa 0 Sociedad Limitada de Responsabilidad Sucesiva. Siendo las dos Gltimas
especificaciones de la primera, con minimas diferencias.

Explicaremos a continuacion la principal, la Sociedad de Responsabilidad Limitada. Sera,
por definicion, sociedad en la que el capital social, que estara dividido en participaciones
sociales, indivisibles y acumulables, estaré integrado por las aportaciones de todos los socios,
quienes no respondern personalmente de las deudas sociales.

Como caracteristicas principales, podemos enumerar: el nimero minimo de socios sera 1, el
capital social minimo sera de 3000€, la responsabilidad sera limitada al capital aportado, la
fiscalidad seré segun el impuesto de sociedades, necesitara tanto proceso de constitucion como
de puesta en marcha y el érgano de administracién podra ser unipersonal o pluripersonal
(formado por los socios).

La ventaja principal de esta forma juridica sera la de disfrutar de una fiscalidad mas
atractiva, a costa eso si, de una gestion relativamente mas complicada. Ademas, podrian
descontarse impuestos en el caso de pérdidas anuales para sucesivos ejercicios.

4.3.3 Reflexion

Como conclusion, a pesar de no hacer un estudio mas complejo en este instante del proyecto,
podriamos decir que deberiamos hacer una prediccion de posibles beneficios para adoptar una u otra
forma juridica. Como esto parece complicado de realizar con una gran exactitud, en principio la
recomendacion seria empezar con la forma juridica méas simple, la de autbnomo, teniendo siempre
en cuenta la posibilidad en un futuro cercano de pasar a una sociedad limitada segun los resultados
de la empresa. De todas formas, cuando hagamos un analisis econdmico nos decantaremos por una u
otra opcion en funcion de los resultados obtenidos.
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de decidir la localizacion de nuestra empresa. Queda claro que de esta decisién dependera en

gran medida la viabilidad y el éxito que podamos tener a corto, medio y largo plazo. En primer
lugar expondremos las ventajas e inconvenientes a la hora de elegir una poblacion para la ubicacion
de nuestra empresa. Posteriormente, veremos en qué tipo de local seria recomendable situar la sede
fisica. Comentaremos también todos los aspectos necesarios a incluir en el estudio de mercado.
Utilizando también algunas herramientas de analisis para este objetivo. Finalizaremos este apartado,
comentando otros temas que consideraremos interesantes, como ayudas, permisos, licencias, etc. En
general, trataremos todos los aspectos que deben ser tenidos en cuenta a lo hora de buscar la mejor
localizacion posible.

En esta seccion del PFC vamos analizar los diferentes aspectos que debemos valorar a lo hora

Podemos dividir este apartado en dos partes. Una primera, mas teorica y explicativa, de todos
los conceptos a tener en cuenta. Y una segunda parte, en el que analizaremos todos esos aspectos
comentados anteriormente, pero ya de manera real y especifica.

5.1 Anélisis Teorico

5.1.1 Eleccién de Poblacion

A lo hora de elegir un tipo de poblacién, a la que podamos ofrecer nuestros servicios, los
principales aspectos que debemaos tener en cuenta seran la posible competencia de otras empresas de
nuestro sector y el caréacter pequefio de nuestra empresa. Parece logico pensar, que en grandes
ciudades la competencia sera siempre mayor y ademas, por ello, nuestros posibles clientes estaran
mejor informados y gestionados en los servicios que nosotros podamos ofrecerles. De todas formas,
el tema de la competencia debe ser estudiado siempre en mas profundidad, porque pueden aparecer
diferentes oportunidades de mercado en grandes ciudades.

Teniendo en cuenta el pequefio tamafio de nuestra empresa, tendriamos que descartar en
principio grandes fabricas y empresas del sector alimentario. Nuestra clientela en el sector de la
alimentacion, deben ser por tanto pequefios y medianos negocios en general. Por ello, nos pareceria
buena idea, ubicar nuestra empresa en una localidad que tuviese alrededor de los 10000 habitantes, y
que a ser posible no se encontrase relativamente cerca de ciudades mayores. También habria que
tener en cuenta la posible situacion de localidades mas pequefias, que estuviesen cerca de la
localidad principal, que serd en principio donde ubicariamos nuestra sede. Una circunstancia
importante que apoyaria esta decision podria ser la econémica. Pues, en general, el valor del suelo



suele ser menor a medida que una localidad tiene menor poblacién. Otra posible ventaja con esta
eleccion podria ser la oportunidad de dar servicio a empresas que no tengan implantados, o bien
tengan deficiencias, los servicios que nosotros podamos ofrecerles. Esto Gltimo se nos antoja mas
probable en localidades més bien pequefias y/o que no tengan buena comunicacion con grandes
ciudades.

5.1.2 Localizacioén Fisica

En relacion al tipo de emplazamiento para nuestra sede fisica, creemos que las dos opciones
recomendables serian, o bien una nave industrial o si no, un local comercial. Ambas sedes deberian
estar acondicionadas acorde a nuestras necesidades, aunque este serd un tema que se vera en
posteriores apartados. En principio descartariamos como sede, un edificio de oficinas, por la
imposibilidad de almacenamiento de productos declarados peligrosos y también por la dificultad de
venta directa al publico.

Cualquiera de las dos opciones comentadas deberia ofrecernos la funcionalidad buscada. El
local comercial podria suponer una mejora en la seccion de ventas, sobre todo al publico general. No
tanto a los profesionales. La nave industrial tendria como ventajas, entre otras, la mayor facilidad de
almacenamiento, y la posible utilizacion como garaje o aparcamiento para nuestra flota de
transporte. Ambos aspectos no son demasiado importantes, asi que la decisién, en principio, podria
tomarse por aspectos econémicos. Segln esto, parece que la eleccién de una nave industrial ganaria
enteros sobre el local comercial. Asi que, de ahora en adelante, supondremos siempre que nuestra
empresa estara situada fisicamente, en una nave de uso industrial.

5.1.3 Aspectos del Anélisis de Mercado

A continuacion vamos sefialar algunos aspectos de un anélisis de mercado, que serian de
especial interés para nuestra empresa, a lo hora de una correcta eleccion de nuestra ubicacion. En la
segunda parte de este apartado se va a desarrollar este estudio, pero de manera especifica, como ya
hemos comentado anteriormente.

5131 Tamafioy Evolucién

Debemos en primer lugar ver las caracteristicas, el tamafio y la evolucion de nuestro posible
mercado. En principio, las empresas del sector de la hosteleria y comercios de alimentacion, se
distribuyen mas o menos linealmente segin la poblacidn, aunque pueda haber excepciones.
Tendremos entonces que prestar especial atencion a la posibilidad de existencia de fabricas, de
pequefioc o mediano tamafio, del sector alimentario. Haremos una delimitacion geografica
determinada, preferiblemente alrededor de la ubicacion elegida, para posteriormente hacer un
analisis profundo de la toda la demanda posible en dicha zona. Al mismo tiempo, tendremos que
estudiar la posible competencia de otras empresas, que ofrezcan alguno o varios de los servicios que
nuestra empresa tiene previsto ofrecer. Como seguramente si que exista dicha competencia,
debemos intentar predecir la cuota de mercado que nosotros podriamos conseguir. Una forma de
realizar esta prediccion podria ser mediante la realizacion de entrevistas, con algunas empresas de la
zona, para conocer su predisposicion a contratar nuestros servicios.

Otros aspectos a tener en cuenta en el estudio de mercado serén las exigencias legales y las
condiciones administrativas del entorno.
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5.1.3.2 Legalidad

En lo que respecta a la legalidad, nuestro director técnico debe tener la formacion necesaria
acreditada para poder justificar, ante los organismos oficiales, todas las labores que realice la
empresa y que requieran de dicha acreditacion. Ademas, tanto él como el resto de trabajadores,
deberian tener el carnet de aplicador de biocidas. Ya sea para realizar tareas de almacenamiento,
venta 0 manipulacion, de forma correcta y legal. En cuanto a nuestra empresa, tendremos que
inscribirla en el Registro Oficial de Establecimientos y Servicios Plaguicidas (ROESP), en la
comunidad auténoma correspondiente. Debemos siempre ademas, buscar informacién por si se
requiriesen otros tipos de acreditacion o permisos, para ciertos servicios.

5.1.3.3 Condiciones Administrativas

En las condiciones administrativas del entorno o regién donde se encuentre ubicada la
empresa, aparte de tener en cuenta la fiscalidad y la posibilidad de ciertas deducciones, debemos
valorar la posibilidad de acceder a distintas subvenciones publicas. Ya sea tanto para la inversion en
instalaciones e infraestructuras como para la contratacion de empleados. Estas ayudas pueden ser
muy diferentes entre diferentes zonas, por lo que habria que estudiarlas a fondo para poder hacer un
buen andlisis econdémico de nuestra localizacién elegida. EI no uso de las mismas, siempre que las
condiciones sean favorables, debe considerarse como negligencia en este aspecto.

5.1.3.4  Otros Aspectos

Otros aspectos que habria que valorar en el entorno podrian ser:

5.1.3.4.1 Condiciones econémicas

Se debe estudiar si las condiciones econémicas de la localizacion en particular, y de la region y
el pais en general, son favorables para la inversion. Se debe valorar si nos encontrasemos en
periodo de recesion, estabilizacion o reactivacion econdmica. Ademas de otros aspectos como
por ejemplo los tipos de interés de los préstamos bancarios.

5.1.3.42 Condiciones sociales y culturales

En este aspecto nos interesaria conocer principalmente la evolucion de la demografia, para poder
tener una prevision de la poblacion a medio o largo plazo. También podemos considerar el nivel
educativo y cultural medio de la poblacion. En relacion a que un nivel menor puede indicar un
desconocimiento o un desarrollo menor, de los servicios que podamos ofrecer a nuestra zona.

5.1.3.4.3 Situacion tecnoldgica

El andlisis de la situacion tecnoldgica de la zona puede ser similar al explicado anteriormente.
En este punto podemos estudiar si alguna innovacion tecnoldgica de nuestra empresa, pueda ser
una ventaja frente a la posible competencia.



5.2 Anadlisis Especifico

5.2.1 Localizacién real

En cuanto a la poblacion en la cual vamos a instalar nuestra empresa, vamos a elegir una
localidad que suponga un referente en una comarca determinada. Ya sea porque sea su capital o
porque sea una de las poblaciones mas significativas. La region designada para montar la empresa,
por motivos que expondremos mas adelante en el estudio de mercado, sera la de la Campifia Sur de
Badajoz. Esta regién, ubicada en la zona sureste de la provincia de Badajoz, cuenta con 21
municipios, con 32,841 habitantes repartidos en 2,798 kilometros cuadrados. Las poblaciones més
importantes son Llerena, que cuenta con 6000 habitantes y es la capital de la region, y Azuaga, que
con més de 8000 residentes es la mayor poblacion. Elegiremos la poblacion de Llerena, pues aparte
de ser la capital administrativa y judicial, creemos que cuenta con una mejor situacion geogréafica en
la regidn, respecto a la otra opcién de Azuaga. Adicionalmente, desde esta poblacion, podremos
también acceder a localidades de regiones vecinas como podrén ser las de la comarca de Tentudia y
las de la Sierra Norte de Sevilla.

Como hemos dicho que la empresa estara situada en una nave de uso industrial, de los dos
poligonos industriales con los que cuenta la localidad de Llerena, elegiremos el llamado Poligono
Industrial de las Calabazas. Situado en el extrarradio, en la parte noreste de la localidad. Se
encuentra relativamente cerca del nicleo urbano y cuenta con buenas oportunidades de compra de
terrenos para edificar y también de naves ya construidas. Por lo que el precio de la nave estaria en
principio bastante ajustado.

5.2.2 Estudio de Mercado

Vamos a continuacién a comentar de manea especifica y real, los aspectos que hemos
sefialado que habria que tener en cuenta anteriormente en el estudio de mercado. Cuando
terminemos con todos estos aspectos, introduciremos un grafico resumen, tipo DAFO, para expresar
visualmente los aspectos mas significativos.

5.2.2.1  Especificaciones Actuales

5.2.2.1.1 Caracteristicas de la zona

En relacion a las caracteristicas de nuestro mercado diremos que, en general, en nuestra
zona de actuacion, hay mayoria de empresas a las que podremos ofrecer nuestros servicios. Esto se
ve favorecido por el caracter pequefio y medio de las mismas, como ya hemos comentado en alguna
ocasion. Ademas, las empresas alimentarias suponen un porcentaje muy importante sobre el total de
empresas de la zona. El sur de la comunidad de Extremadura y el norte de la provincia de Sevilla,
han sido siempre regiones eminentemente productoras. Pero incluso, desde hace varios afios, cada
vez son mas las empresas que apuestan por una transformacion de los productos en la regién. En
lugar de dedicarse Unicamente a vender la materia prima para que ésta sea elaborada y transformada
en otras regiones. Por ello, vemos que existe una evolucion positiva de nuestro posible mercado en
nuestra zona de influencia.

5.2.2.1.2 Tamano del mercado

Para calcular el tamafio especifico de nuestro mercado, haremos una aproximacion de
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empresa por numero habitantes. Haciendo suma de negocios relativos al sector alimentario en la
actualidad, tomando como referencia la localidad de Llerena, nos daria un ratio aproximado de
lempresa por cada 90 habitantes. Ademas, habré que tener en cuenta todos los posibles demandantes
de los otros servicios de nuestra empresa, que podran no estar incluidos en el calculo anterior. Por
ello, para tener una cifra aproximad a partir de la cual realizar calculos y conclusiones, diremos que
tendremos 1 demanda de trabajo por cada 60 habitantes. Aproximando el nimero de habitantes de,
en principio, nuestra zona de actuacién en un nimero de 45.000 personas, tendremos una cifra total
de 750 potenciales clientes. Eso sin tener en cuenta posibles trabajos a particulares.

5.2.2.1.3 Demanda Estimada

Partiendo de los datos expresados en el apartado anterior, vamos a realizar un analisis de la
demanda estimada tanto desde un principio como las futuras metas a alcanzar. Tenemos la suerte de
que nuestro director técnico tiene experiencia en el sector, llevando varios afios realizando esto
trabajos de manera no exclusiva. De forma que su cartera de clientes aungue no es demasiado alta, si
gue ha sido bastante fiel durante este tiempo. Por lo tanto, podremos contar con dichos clientes desde
un principio. Podemos estimar esta cartera de clientes inicial en un 5% de la cuota de mercado, unos
35 negocios aproximadamente, siempre exclusivamente del sector alimentario. La razon de la
empresa es logicamente ir aumentando esta cuota de mercado progresivamente hasta el maximo
posible, teniendo en cuenta que podremos ofrecer servicios a empresas que antes no podiamos
realizar. En el apartado dedicado a anlisis econdémico, volveremos a utilizar estas cifras, para poder
marcarnos asi unos objetivos minimos en los que deberiamos movernos.

52.2.14 Competencia

También habré que tener en cuenta las limitaciones para alcanzar un objetivo idilico del
100% de la cuota de mercado. Estas limitaciones seran la posible competencia de empresas
dedicadas al mismo sector y también la posible autogestion de algunos servicios por parte de los
propios clientes. En cuanto a la posible competencia, no existe ninguna empresa que oferte ninguno
de nuestros servicios en la localidad de Llerena. En la comarca de la Campifia Sur de Badajoz
solamente existe una empresa de control de plagas, situada en Berlanga, pero su personal no esta
cualificado para la implantacion de sistemas de APPCC. Las empresas mas cercanas que ofrecen
ambos servicios estan situadas en Zafra, Santos de Maimona y Fuente de Cantos. Por tanto,
podemos decir que nuestra competencia directa serdn empresas con sede fuera de nuestra zona de
actuacion. Pudiendo por ello nuestra empresa ofrecer un trato mas cercano y directo a los clientes, y
también un precio mas competitivo de nuestros servicios.

5.2.2.2  Otros Caracteristicas

52.2.2.1 Exigencias Legales

En cuanto a las exigencias legales, la titulacion de nuestro director técnico, asi como su
experiencia previa en el sector, nos garantizan un correcto funcionamiento de la empresa acorde a la
legalidad vigente. Debiendo ser dicho director técnico, el responsable de ir solicitando todos los
permisos y registros correspondientes, asi como estar pendiente de posibles cambios en la normativa
actual.

5.2.2.2.2 Condiciones Administrativas

En relacion a las condiciones administrativas, nuestro director técnico también debe
asesorarse de manera éptima acerca de posibles subvenciones publicas en la regién. Estas ayudas



pueden ser de tipo personales, para la contratacion de empleados o para reducir la cuota de
autbnomo a pagar a la Seguridad Social, o de tipo materiales, ayudas para la inversion en
infraestructuras y materiales. Dicho asesoramiento puede ser obtenido de manera publica y gratuita
en el Centro Rural de Desarrollo de la Campifia Sur (CEDER), situado en la localidad de Llerena.

5.2.2.2.3 Otras Condiciones

Las condiciones economicas actuales son favorables para la inversion, tanto por la situacion
de incipiente recuperacion econdmica, como por los bajos tipos de interés de los préstamos
bancarios. En cuanto a las condiciones sociales y culturales, la situacion demografica es
relativamente estable, con un cierto envejecimiento de la poblacion en los pueblos mas pequefios. El
nivel educativo y cultural de la poblacion de la zona podemos considerarlo como de nivel medio.
Por dltimo, hablando de la situacién tecnoldgica de la zona de actuaciéon de nuestra empresa,
podemos decir que es media-baja. Aunque afortunadamente esto estd cambiando con las nuevas
generaciones de la region. El empresario debe estar al tanto de las investigaciones e innovaciones en
los d&mbitos de la seguridad alimentaria y del control de plagas, para tener en cuentas sus posibles
aplicaciones practicas que permitan ser competitivos en el sector, lo que facilitaria una ampliacion de
la demanda en el futuro a corto, medio y largo plazo. Para ello, debe potenciarse el uso de las nuevas
tecnologias, tanto en el trabajo diario como especialmente en las areas de marketing y de contacto
con los clientes. Esto ltimo lo desarrollaremos posteriormente en un apartado especifico.

5.3 Analisis de Mercado DAFO

Vamos a terminar este apartado mediante un cuadro explicativo, tipo DAFO, que resuma los
principales puntos mencionados en este Gltima parte, en la cual hemos expuesto el andlisis de
mercado para nuestra zona de trabajo concreta. Un gréafico matriz de factores DAFO serd, en
general, de la siguiente forma:

Fortalezas

Amenazas

llustracion 5-1 Matriz de factores DAFO genérica

A partir de dicha matriz de factores, debemos trazar una estrategia empresarial. La cual debe
estar basada en: Reforzar las Fortalezas, Aprovechar las Oportunidades, Reducir las Debilidades y
Minimizar las Amenazas.

Todo este estudio lo realizaremos con una herramienta de la web oficial del Ministerio de
Industria, Energia y Turismo.



5.3.1 Matriz de Factores DAFO

Debilidades @

Dependencia excesiva en el Director Tecnico
Inexperiencia en Marketing

Inversion inicial requerida

Poca publicidad de la empresa en la region

Fortalezas @

Experiencia en el sector
Especializacion total

Conocimiento de Ia region

Buen trato con clientes actuales
Precios competitivos

Utilizacion de material ya aprovisionado

llustracion 5-2

Amenazas @

Competencia de empresas del sector
Cambios de Legisiacion

Estancamienio de la demanda
Envejecimienio de Ia poblacion en la regin

' Oportunidades |

Aumento de servicios a ofrecer

Ampliacion de cuota de mercado en la zona
Posibilidad de solicitar ayudas publicas
Utilizacion de nuevas tecnologias

Posibilidad de trabajar para pariiculares y Ad. Publica

Previsible recuperacion economica

Matriz de Factores DAFO

Estudio de Mercado



5.3.2 Matriz de Estrategias Empresariales

) Estrategias de Supervivencia |g o Estrategias Adaptativas @

Inversion en publicidad d x Acceso a ayudas publicas para emprendedores

Aumento continuado de la formacion de empleados 4 X Aumento paulatino de cuota de mercado '4 X

Posibles alianzas y 50ci0s Utilizacion de nuevas vias de publicidad

/) Estrategias Defensivas @) Estrategias Ofensivas @

Fidelizacion de clienies Qfrecer nuevos servicios

Realizar campafias de capiacion de nuevos clientes # x
Acceso a trabajos y concursos publicos

Alcanzar |a satisfaccion maxima del cliente
Ajta especializacion y conocimiento de [a legislacion

llustracion 5-3 Matriz de Estrategias Empresariales DAFO






5.3.3 Priorizacion de Estrategias DAFO

1 Acceso a ayudas publicas para emprendedores

Ayudas piiblicas para minimizar la invesion inicial requerida

Factores del DAFO gue influyen en esta estrategia:

Debilidades 3) Oportunidades

Inversion inicial requerida Posibilidad de solicitar ayudas publicas

2 Ofrecer nuevos servicios

Debemos estar atentos a posibles cambios y demandas de nuestro clientes para poder offecerles NUEVos Servicios gue no ofertasemos
anteriormente.

Factores del DAFO que influyen en esta estrategia:
Fortalezas @) Oportunidades

Experiencia en el sector Aumento de servicios a ofrecer

Especializacion total Ampliacion de cuota de mercado en la zona
Conocimiento de la region Posibilidad de trabajar para particulares y Ad. Publica
Precios competitivos

3 Realizar campafias de captacion de nuevos clientes

Intentar obtener nuevos clientes que fuviesen contralados nuestros servicios con olras empresas del sector.

Factores del DAFO que influyen en esta estrategia:
Fortalezas (@) Oportunidades

Experiencia en el sector Aumento de servicios a ofrecer
Especializacion total Ampliacion de cuota de mercado en la zona
Conocimiento de |a region Utilizacién de nuevas tecnologias

Buen frato con clientes actuales

Precios competitivos

4 Acceso a trabajos y concursos publicos

Realizar trabajos para Ayuntamientas y empresas piblicas de ia zona.

Factores del DAFO que influyen en esta estrategia

Fortalezas ) Oportunidades

Experiencia en el sector Posibilidad de trabajar para particulares y Ad. Publica

Especializacion fotal

Conocimiento de la region

5 Fidelizacion de clientes .

Gracias a la experiencia y el buen trato, trataremos de fidefizar a los clientes para que no cancelen su relacion con nuestra empresa

Factores del DAFQ que influyen en esta estrategia:

Fortalezas Amenazas

Experiencia en el sector Competencia de empresas del sector

Conocimiento de la region

Buen frato con clientes actuales
Precios competitivos
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6 Aumento paulatino de cuota de mercado .

Aprovechar las oportunidades del mercade para asegurar el aumento de la demanda y asi poder contratar mas empleados.

Factores del DAFO que influyen en esta estrategia

Debilidades (@) Oportunidades

Dependencia excesiva en el Director Técnico Aumento de servicios a ofrecer
Ampliacion de cuota de mercado en Ia zona

Posibilidad de trabajar para particulares y Ad. Piblica
Previsible recuperacion economica

7 Inversion en publicidad

Inversion en publicidad por diferente vias, para aumentar la cartera de ciientes en la region.

Factores del DAFO que influyen en esta estrategia:

Debilidades Amenazas

Poca publicidad de la empresa en Ia region Estancamiento de 1a demanda

Alcanzar la satisfaccion maxima del cliente

El cliente siempre tiene ia raz6n. Aportarle siempre valor a los serviicios para que asi aumente su salisfaccion personal.

Factores del DAFO que influyen en esia estrategia
Fortalezas Amenazas

Experiencia en el sector Estancamiento de la demanda
Conocimiento de la region Envejecimiento de la poblacion en la region
Buen trato con clientes actuales

Alta especializacion y conocimiento de la legislacidn

Debemos intentar ser mejores profesionales del seclor cada dia. Estando siempre atentos a posibies cambios en la legisiacion actual

Factores del DAFQ que influyen en esta estrategia:

Fortalezas Amenazas
Especializacion total Cambios de Legislacion
10 Aumento continuado de la formacién de empleados

Aumento de |a formacion de todos los empleados que se vayan incorporando a la empresa, inciuida la del Director Téenico.

Factores del DAFQ que influyen en esta estrategia:

Debilidades Amenazas
Dependencia excesiva en €l Director Técnico Competencia de empresas del sector
Inexperiencia en Marketing Estancamiento de la demanda
11 Utilizacién de nuevas vias de publicidad

Utilizacion de nuevas tecnologias y redes sociales para temas de publicidad

Factores del DAFO que influyen en esta estrategia

Debilidades Oportunidades

Inexperiencia en Marketing Utilizacion de nuevas tecnologias
Poca publicidad de la empresa en |a region .

12 Posibles alianzas y socios

Realizacién de alianzas empresariales y blsqueda de socios inversores.

Factores del DAFO que influyen en esta estrategia:

Debilidades Amenazas

Inexperiencia en Marketing Competencia de empresas del secior

Inversion inicial requerida

llustracion 5-4  Lista de Priorizacion de Estrategias DAFO



5.3.4 Comentarios

Creemos que no es necesario explicar este analisis, pues una de sus principales
caracteristicas es la buena compresion del mismo de manera directa. Simplemente podemos destacar
la importancia de seguir realizando estos analisis regularmente, pues pueden cambiar o aparecer
nuevos factores y también variar la importancia de los mismos. Lo que implicaria que nuestra
politica empresarial también deberia cambiar. Nuestra empresa debe ser siempre dindmica, para
evitar un estancamiento que suponga el principio del fin de la misma.

Con estos andlisis gréaficos, tipo DAFO, de priorizacion de factores y de lineas de estrategia
empresarial, vamos a terminar el analisis de mercado de nuestra empresa.
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nuestra empresa. Lo que principalmente vamos a buscar en este punto es tratar de dar soluciones,

mediante el uso de herramientas ofiméticas normalmente, a la organizacion y planificacién del
trabajo diario de nuestra empresa. Sobre todo en los servicios relacionados, dentro de nuestra cartera
de clientes, con los temas correspondientes a la Calidad Alimentaria. Los que en el apartado
denominado servicios agrupamos bajo el epigrafe de APPCC. Adicionalmente comentaremos otros
tipos de soluciones para informatizar el resto de tareas que tengamos previsto realizar, aunque ya
éstas de manera mas esgquematica y superficial.

En este apartado vamos a tratar y proponer algunas ideas acerca de la gestion de los servicios de

Comenzaremos primero explicando las razones, por las que consideramos de vital importancia
una gestion informatizada del trabajo relacionado con la calidad alimentaria. Posteriormente,
hablaremos de los objetivos que pretendemos alcanzar con las herramientas que utilicemos. A
continuacién comentaremos las herramientas que se podrian utilizar y el porqué de la eleccion de las
mismas. Finalizaremos este bloque principal de este apartado, reflexionando acerca de las
recomendaciones propuestas. Posteriormente, en el bloque dedicado al resto de servicios,
seguiremos el mismo esquema explicado anteriormente, aungue ya, en principio, no de manera tan
amplia.

6.1 Gestion de Clientes de servicios de APPCC

6.1.1 Punto de partida

La actual gestion de clientes relativos a la Calidad Alimentaria se desarrolla, ahora mismo, casi
exclusivamente de forma manual. Se dispone de una lista de clientes en una hoja de calculos Excel,
pero todas las tareas se desarrollan de manera escrita en tablas que se van rellenando a medida que se
van realizando los diferentes servicios. Guardando posteriormente estas tablas en carpetas. De vez
en cuando se van agregando algunos datos de actuaciones a la hoja de Excel de clientes. La
planificacion de actividades a desarrollar también se realiza de forma escrita. . Los avisos de visitas a
las empresas se realizan de manera telefonica.



Para la carga de trabajo actual, esta gestién puede ser aceptable. Pero en el momento que dicha
carga aumente significativamente, creemos necesario implementar soluciones informatizadas en
todos estos campos.

6.1.2 Objetivos

Como nuestra empresa queremos que sea moderna y eficiente, nuestro objetivo sera el de
informatizar todas las tareas relativas a esta gestion de clientes. De forma que, de la manera méas
automatizada posible, un programa informatico nos ayude de manera directa y eficaz a planificar y
anotar consecuentemente todas las tareas que se realicen mensualmente. Asi entonces podamos tener
una rapida informacion de todos los datos recogidos, si deseamos consultarlos en cualquier momento

6.1.3  Soluciones a implementar

Vamos a proponer una serie de mejoras globales, que posteriormente con el uso se puedan ir
aumentando en funcién de las necesidades.

En primer lugar, debemos tener una lista de clientes mejorada. De forma que en ella podamos
tener muchos campos diferentes. En esta base de datos debemos poder diferenciar rapidamente los
clientes por sector, por tamafio y por localizacion entre otras méas cosas. Debemos también ir
aumentando la informacién de los clientes, a medida que vayamos realizdndoles los servicios
requeridos.

También debemos tener un calendario mensual de actuaciones informatizado, de forma que
podamos organizar, manual 0 automaticamente, todas las tareas que deban desarrollarse cada mes.
En este aspecto sera esencial agrupar correctamente los clientes por su localizacion pues, con la
posibilidad de realizar varias actuaciones en un mismo dia, serd fundamental minimizar las
distancias a recorrer para no incurrir en elevados costes de desplazamientos.

Otra de las implementaciones importantes seria la de tener una lista de actuaciones posibles a un
mismo cliente. Asi, de la manera mas automatizada posible, el programa nos proporcione cual de
esas actuaciones seria de mas interés realizar en un mes concreto. Ya sea porque hace tiempo que no
se realiza o0 porque esté priorizada respecto a otras.

Una solucion también de interés seria la de realizar las facturaciones correspondientes cuando se
haya realizado un servicio determinado. De forma que nuestra solucion informatizada,
automaéticamente, nos proporcione todas las facturas a cobrar, a medida que vamos terminando
nuestra lista de servicios mensual.

Por dltimo, una implementacion que ahorraria mucho tiempo en llamadas seria la de poder
avisar a los clientes, de la visita de nuestros empleados de manera directa, sin tener que llamar
telefonicamente a cada uno. La solucién que se propone es contar con un programa que
automaticamente envie un mensaje de texto y un email al cliente, una semana antes de dicha visita.
De manera que si no puede recibirnos el dia determinado por nosotros, sea él el que deba ponerse en
contacto con nosotros para buscar otra fecha consensuada. También podriamos avisar a los clientes
del resultado de las muestras en las pruebas de laboratorio una vez realizadas.

6.1.4 Herramientas

Las herramientas que tendremos que desarrollar, para las soluciones propuestas, seran en
principio las de los programas del paquete ofiméatico Windows Office. Por estar estas soluciones al
alcance desde un primer momento por la empresa y también estar familiarizados con ellas. En
concreto se tendré que prestar especial relevancia a la base de datos Access, por ser el programa que
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maés posibilidades dara para satisfacer las necesidades expuestas anteriormente.

Adicionalmente, para los avisos de texto debemos contactar con nuestro operador telefénico
para que nos proporcione este servicio. Mientras que para los avisos de mail podemos realizarlos
nosotros, de manera que una vez realizada la planificacion, estos correos se mande de manera
automaticamente el dia estipulado. Esto puede hacerse facilmente con Google Mail.

6.1.5 Otras soluciones posibles

Existen herramientas muy potentes en el campo de la gestion, como SAP, ERP u ORACLE por
ejemplo, pero creemos que para nuestra pequefia empresa estas soluciones son excesivas.

Si que vamos a comentar mas acerca de un tipo herramienta que, actualmente, para nuestro tipo
de soluciones propuestas, esti cada vez méas en alza su uso. Es lo que se conoce como CRM, del
inglés, Customer Relationship Management. Se podria definir como una “estrategia de negocios
dirigida o enfocada a entender, anticipar y responder a las necesidades de los clientes actuales y
potenciales de una empresa, para hacer que el valor de la relacion entre ambas partes crezca”. Por
simplificar, podemos decir que serd un modelo de gestion basado en la satisfaccion al cliente. Se
trata de crear una base de datos de clientes a la cual se le pretende sacar el mejor partido con esta
herramienta.

Hay soluciones CRM de muy diversos tipos, incluso algunas gratuitas para empezar a
familiarizarse con este tema. Debido a la complejidad del tema, solo comentaremos algunas
soluciones dentro de todas las existentes, que seria interesante al menos conocer:

- WORK]Jetc]

Una solucion integral de software, que se encuentra en la nube, y que permite la
gestion total de una empresa. Esta plataforma integra un CRM con la gestion de proyectos,
creacion de facturas, y gestién de ventas y clientes. Ademas esta también integrado con
Google Apps, lo que siempre puede ser de gran utilidad. Es la mas utilizada y es de pago.

- Sugar CRM

Este software de administracion de clientes tiene dos versiones, la libre y la
propietaria. Muy adecuada para pymes, pero también usada por grandes empresas.

WWW.sugarcrm.com
www.sugarforge.org/content/open-source

- SumaCRM

Una herramienta en espafiol pensada para pymes, con multiples funcionalidades
y una version gratuita.

WWww.sumacrm.com



http://www.worketc.com/espanol/
http://www.sugarcrm.com/crm/
http://www.sugarforge.org/content/open-source/
https://www.sumacrm.com/

6.1.6 Conclusiones

Hemos visto la necesidad de implementar soluciones que nos ayuden en la gestién del
trabajo diario. Si bien, también hemos constatado que desarrollar esas soluciones puede ser una
tarea algo compleja. Como la tematica de este proyecto realmente es la puesta en marcha de la
empresa, simplemente vamos a dejar constancia de la necesidad de empezar a implementar estas
tareas desde el momento en que se empiece tener una aceptable carga de trabajo. No
realizandose este desarrollo en este PFC.

Otra opcidn seria la de realizar una inversion para adquirir un paquete de gestion especifico,
gue proporcionara las soluciones especificas que estamos buscando.

6.2 Gestion Otros Servicios

Para la gestion de los otros servicios de la empresa también podremos servirnos de los medios
expuestos en el apartado de APPCC. Vamos entonces a comentar solamente algunas caracteristicas
diferenciadoras en cada servicio concreto.

6.2.1 Tratamientos DDD

En los tratamientos DDD serviria en gran medida lo comentado en la primera parte del apartado.
Si bien podriamos implementar algunas soluciones de tipo tabla, de forma que se guarde la mayor
cantidad de datos de las actuaciones realizadas. Lo cual nos servira para poder consultar en un
futuro, todos los servicios realizados a un determinado cliente, y asi poder darle el mejor servicio
posible en los posteriores. Si el cliente fuera también relativo a APPCC, esta informacién deberia
estar interrelacionada con toda la relativa a dicho cliente.

6.2.2 Ventas de Biocidas

Para la venta de productos biocidas si que seria interesante crear un CRM como los comentados
con anterioridad. Aunque fuera de manera exclusiva para este servicio. Ya que estos sistemas dan
muy buenos resultados en ventas. Si no se estima asi, podria implementarse este servicio con una
base de datos independiente. Teniendo en cuenta la relacion con clientes a los que también
realizamos otros servicios.
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6.2.3 Laboratorio

En la gestion del laboratorio seria interesante llevar un registro del uso del mismo, por parte de
los diferentes trabajadores con acceso permitido a nuestro laboratorio. De forma que no se
produzcan fallos a la hora de realizar las diferentes pruebas. Los resultados de estas pruebas deben
ser reflejados en nuestra base de datos de clientes de manera rapida.

6.2.4 Gestién econdmica de la empresa

Aunque podemos contratar los servicios de una gestoria para este tema. Algo que creemos no
serd excesivamente caro. También seria interesante disponer de un programa que nos permita
realizar consultas de la situacion actual de la empresa, de forma sencilla. Existen multitud de estos
programas Yy soluciones en el mercado. Desde muy completas y desarrolladas, a precios bastante
altos, hasta otras muy simples de forma gratuita. Como nuestra recomendacion es solamente la de
tener una idea aproximada en tiempo real de las cuentas, optaremos por una de las soluciones
gratuitas o muy bajo coste que se pueden encontrar facilmente por la red.
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nuestro tipo de empresa. Una vez realizadas las diversas consideraciones al respecto,

propondremos varias vias de implementacion y gestion para tal fin. En todo momento, como casi
siempre a lo largo de este proyecto, nos centraremos en los campos que consideraremos necesarios a
la hora de la puesta en funcionamiento de la empresa. Dejando entonces un poco de lado, en este
analisis, las actuaciones a medio y sobre todo a largo plazo en este tema. Las cuales deben ser
analizadas e implementadas segun las necesidades de la empresa ya en pleno funcionamiento.

En este apartado vamos a discutir los canales de marketing y publicidad, que se adecuen mejor a

Con las premisas comentadas anteriormente, dividiremos este apartado en dos grupos. Uno
primero, en el que hablaremos de los temas que tengan que ver con aspectos virtuales: pagina web,
correo, redes sociales,... Y un segundo grupo, que trataremos los aspectos més tradicionales de
marketing y publicidad, y que, por diferenciarlos de los anteriores, denominaremos “reales”.

7.1 Medios Virtuales

Empezando con los puntos que hemos denominado virtuales, antes de profundizar mas,
deberiamos decidir, si estamos dispuestos a pagar por estos servicios, o si, por el contrario, queremos
utilizar estas herramientas de manera gratuita. Debemos tener en cuenta que los servicios seran
mejores si son de pago, aunque puede ser que no sean rentables, al menos al comienzo de la puesta
en marcha de nuestra empresa. Por ello, y dado el caracter pequefio y regional de nuestros servicios,
nos decantaremos y comentaremos las opciones elegidas, siempre partiendo de la gratuidad de las
mismas.

7.1.1 Correo electronico

En primer lugar hablaremos del correo electrénico. En este apartado hay pocas dudas acerca
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de la eleccion. El servidor de correo electronico de Google, (_-1.‘4 I], ser el elegido por ser
considerado el mejor proveedor de este servicio de forma gratuita.

Gmail es simple, fécil de usar y, muy importante, da confianza al cliente. Cuenta con mas
de 10 GB de almacenamiento, diversos servicios de comunicacion integrados, una buena seguridad
y es bastante potente en la gestién de las bandejas de mensajes. Ademas, ofrece servicios para
empresas, entre otros, ayuda para administrar el correo de manera personalizada. Elegiremos un
nombre para el correo que sea lo mas parecido al nombre de la empresa, que no sea demasiado largo
y, preferiblemente, parcialmente legible.

7.1.2 Péagina Web

A continuacién, vamos a hablar acerca del alojamiento (hosting) de nuestra empresa, en la
red global (internet). Este hosting en internet es lo que cologuialmente se denomina pagina web. En
este apartado, el encargo de nuestra pagina a una empresa de creacion de paginas, el pago por
alojamiento en un dominio y la contratacion de servicios de posicionamiento SEO, deberia ser una
opcidn a tener en cuenta. A lo mejor no en un principio, pero si en el caso de que la empresa quiere
seguir creciendo en un futuro. Ademas, podriamos asociar nuestro correo con el dominio contratado
sin ningun problema. Aunque lo siguiésemos gestionando a través de los servicios de Gmail. Pero
como hemos comentado, que solamente utilizariamos herramientas gratuitas para todo este subgrupo
“virtual”, la opcion de subcontratar estos servicios queda descartada al principio. En internet
tenemos varias opciones, para realizar nuestra pagina, no muy compleja, por nosotros mismos y
también poder alojarla en un servidor gratuito. Los portales mas usados para tal fin son Wordpress,
Wix, 1&1, Webnode, Jimdo, Weebly,...

Nosotros vamos a utilizar pues, aunque todos los portales tienen
caracteristicas parecidas, este en particular tiene algunas, que nos seran de bastante ayuda para
nuestro negocio. Por resaltar la mas importante, ésta seria la de un buen posicionamiento en
buscadores (SEO), lo cual serd muy positivo para nuestra empresa.

Nuestra pagina web (www.rlr9.webnode.es) no debe ser muy compleja pues entre otras
cosas, en principio, no realizaremos ventas por internet. Solamente debe contener la informacion de
nuestros servicios, de manera concreta, y facilitar el contacto de los clientes con nuestra empresa.
Esto ultimo debe ser lo més importante y, por tanto, nuestra pagina debe mostrar, de manera muy
clara las diferentes formas para ello: teléfonos, direccion, e-mail,...

7.1.3 Redes Sociales

Vamos a terminar este punto de herramientas virtuales, comentando algunos aspectos acerca
de herramientas relacionadas con las redes sociales, que serdn de interés para nuestra empresa.

En primer lugar vamos a comentar aplicaciones de mensajeria instantanea. Sera interesante
disponer de la aplicacion utilizada por la mayoria de nuestros clientes y proveedores. Esta sera, sin

S

ningin género de duda whatsApp. La cual también puede utilizarse en ordenador mediante
Whatsapp Web. Adicionalmente podremos utilizar puntualmente, alguna aplicacion para
videoconferencias con clientes o proveedores, lo mas normal sera utilizar Skype. Aunque esta
herramienta de videoconferencia no seré necesario publicitarla directamente.


http://www.rlr9.webnode.es/

Sera interesante también disponer de una cuenta propia para la empresa en una red social, la

mas importante evidentemente es fGCEbOOk El posicionamiento en esta red, nos permitira

realizar conseguir varios objetivos al mismo tiempo: informacidn, contacto, novedades,... Aunque el
méas importante serd el de darnos a conocer al entorno cercano de la empresa, simplemente
interactuando brevemente con empresas y personas cercanas.

La ultima herramienta que comentaremos en este punto de redes sociales, va a ser una que,
aun siendo de menor importancia en un principio gue las comentadas anteriormente, creemos que

puede ser interesante para ciertos aspectos de nuestra empresa. La utilizacion de

puede ser necesaria por ejemplo para dar publicidad a nuevos servicios o productos, realizar
promociones y también para informar de cursos. Esta red, correctamente utilizada, puede ser una
gran fuente de publicidad de manera gratuita.

Comentar por ultimo, en el tema de redes sociales, la posibilidad de interactuacion entre
ellas. Lo cual puede simplificar las tareas y al mismo tiempo aumentar las posibilidades de éxito de
las mismas.

7.2  Medios Reales

Vamos a comentar ahora, la segunda parte de este apartado, la dedicada a lo que hemos
denominado como métodos reales de publicidad y marketing. La diferencia de estos métodos
respecto a los virtuales, ademas de la obvia evidentemente, sera que, para poder explotarlos, si que
hara falta un desembolso econdémico, principalmente en material. Podemos dividir este segundo
grupo en tres tipos que denominaremos: folletos, anuncios y merchandising.

7.2.1  Folletos

En el tema que llamaremos folletos, vamos a comentar todo lo relacionado con la impresion
en papel, que pueda ser entregado a clientes, ya sean actuales o futuros. En primer lugar debemos
tener tarjetas de presentacion de nuestra empresa. Son las que entregaremos siempre en las primeras
visitas a nuestros potenciales clientes. Ademas, tenemos que tener carteles y/o pegatinas, para
colocarlas en los establecimientos que estemos supervisando. Esto, ademas de ser obligatorio por
legislacion, nos dara la posibilidad de publicitarnos adicionalmente sin apenas coste. Otra forma de
publicidad de este tipo seran los folletos informativos. Debemos tener unos que sean fijos, siempre a
disposicién en nuestra empresa, y otros puntuales, para sucesos especiales como puede ser la
apertura de nuestra empresa. Una buena forma de publicidad para nuestra empresa, sera la de repartir
un folleto especifico a las empresas del sector alimenticio de la zona de accidn de nuestro negocio.
Mediante el cual, informemos de la apertura de nuestra empresa y de los servicios que podemos
ofrecerles de manera directa. Asi nos aseguremos de que esta informacion llegue de forma eficiente
y directa. Como politica de apertura, podriamos ofrecer algunas ofertas a clientes, para que iniciasen
con mejor disposicién una relacién con nuestra empresa.

7.2.2 Anuncios

Para el tema de anuncios debemos tener en cuenta, tanto el caracter regional de nuestra
empresa, como el caracter especifico de nuestros potenciales clientes. Es por ello que no
realizaremos anuncios para un publico general, pues consideramos que no seran rentables al menos
al principio. Recordemos que, en los comienzos, nuestro negocio tratard de introducirse
principalmente en empresas del sector alimentario. Por ello, si utilizdsemos algun tipo de anuncio de
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este tipo, deberia ser alguno en el que vayamos a tener una difusion (target) grande, en ese sector.
Podriamos patrocinar algun evento relacionado con la alimentacion o en el que haya varias empresas
del sector alimentario como copatrocinadores con nosotros. Otra opcion seria aparecer en revistas
para profesionales de caracter local, si las hubiese.

7.2.3  Merchandisisng

Para finalizar este apartado, vamos a comentar un poco la Gltima forma de publicidad que
podriamos utilizar. Se trata de regalar objetos con publicidad de nuestra empresa, 1o que hemos
denominado como merchandising. Habria que analizar diferentes opciones, pero parece ldgico, que
una partida de boligrafos serigrafiados con informacion de nuestra empresa, seria siempre una buena
opcidn. Otras posibilidades podrian ser de caracter estacional, asi que de momento no propondremos
ninguna otra via en este sentido.

7.3  Resumen

Terminamos este apartado entonces, recordando algunos conceptos fundamentales a modo
de resumen.

La publicidad virtual serd gratuita, al menos al principio. Pero esa gratuidad no debe
significar también simplicidad. Tocara innovar y tener iniciativa para sacar todo el partido posible a
estas opciones.

La publicidad que hemos denominado real, tendra casi siempre un caracter especifico. Nos
centraremos en las empresas del sector alimentario de nuestro entorno, al menos en la puesta en
marcha de nuestro negocio. De todas formas debemos tener claro que si el negocio no cumple con
las expectativas esperadas en un principio, deberemos invertir siempre mas en publicidad para
revertir esa situacion



8 ORGANIZACION DE LA PRODUCCION

I n este apartado, gracias a los conocimientos adquiridos durante el estudio de muchas

asignaturas de la titulacion de Ingenieria Superior Industrial, en la especialidad de Produccién, y
también a la obtencion, por el autor de este PFC, de la certificacion de Lean Management y Six
Sigma Green Belt, comentaremos qué aspectos debemos considerar para gestionar la produccion de
nuestra empresa de manera moderna y eficiente. En este apartado, por tanto, vamos a tratar varios
aspectos relativos a la organizacion de la produccion en nuestra empresa.

Dentro de la filosofia moderna de nuestra empresa, que denominaremos Lean por
simplicidad a partir de ahora, nuestra politica siempre debe ir enfocada hacia el cliente. Debemos
siempre cuestionarnos que servicios o actividades aportan mas valor (de satisfaccién) a nuestros
clientes, clasificar las caracteristicas de esos servicios segun la satisfaccion de ellos y también tratar
de obtener indicadores, que nos indiquen en todo momento el estado actual de las diferentes
actividades que realizamos. Con esos datos podremos realizar una, en principio mas facil y dptima,
toma de decisiones, asi como también identificar las tendencias del mercado. Podremos marcarnos
ciertos objetivos tangibles, segin las expectativas previstas, priorizando ciertos procesos que
consideremos mas importantes.

Veremos, en general, la necesidad de utilizar ciertas herramientas de administracion, que
aseguren dicha eficiencia. Aungue no hagamos un estudio excesivamente profundo con todas las
herramientas que se mencionen, si que explicaremos los conceptos fundamentales y sentaremos las
bases para poder aplicar, desde el comienzo de la produccion, este tipo de filosofia empresarial. Con
la conviccién de que su correcto estudio y aplicacion en nuestra empresa, serd uno de los pilares en
los que se sustente el esperanzador futuro de la misma. Se podrian utilizar algunas otras, pero
creemos que con las que se van a exponer a continuacion serd mas que suficiente para una puesta en
marcha de nuestra idea.
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8.1 Estudio de Procesos

8.1.1 Diagrama de procesos

En primer lugar vamos a construir un diagrama de procesos, también llamado mapa de
procesos, el cual nos muestre de forma clara e intuitiva la relacion de los mismos dentro del
funcionamiento de nuestra empresa. Definiremos un proceso como, un conjunto de actividades
mutuamente relacionadas y secuencias que aportan valor y transforman elementos de entrada en
elementos de salida. Estos procesos los podremos clasificar en estratégicos, operativos y de apoyo.
Debiendo darle un trato y un analisis diferenciado a cada uno, dependiendo del tipo al que
pertenezcan. Este diagrama servira entonces para poder definir el funcionamiento de nuestra
empresa de una manera rapida y visual. Posteriormente desarrollaremos el uso de esos procesos.
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llustracion 8-1 Diagrama de Procesos de la Empresa
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8.1.2 Indicadores y Priorizacion de Procesos

Vamos a continuar ahora con un tema interesante para la gestion, como es el uso de indicadores
y la priorizacién de los procesos comentados anteriormente. Empezaremos definiendo brevemente
algunos conceptos generales en el tema de indicadores, para luego mencionar algunos ejemplos
comunes para su correcta comprension. Posteriormente veremos como identificar los procesos clave
en nuestra empresa, mediante una matriz de priorizacion, que realizaremos de forma gréafica. Gracias
a dicha matriz podremos diferenciar los llamados KPIs, que no son otra cosa que indicadores de los
procesos clave. Finalizando este tema con una tabla de diversos indicadores, con sus diferentes
apartados, los cuales pensamos que nos resultaran de interés en nuestra empresa. Y también con un
cuadro de mando de de los KPIs, asociados a los procesos clave mencionados anteriormente.

Un indicador no es mas que un dato que nos muestra el estado de una de las actividades de
nuestra empresa. Deben ser facilmente compresibles y medidos a intervalos regulares. Por lo tanto
deben ser resultados reales, no aproximaciones ni suposiciones. Nos serviran para facilitar la toma de
decisiones, pudiendo identificar rapidamente tendencias positivas o negativas. Pueden ser de muchos
tipos:

- Economicos (IPC, Euribor, Ibex, ROL...)

- Produccion (stock, n° de productos finales, % materia prima aprovechada...)
- Calidad (n° de reclamaciones, % defectuosos, satisfaccion del cliente,...)

- Logisticos (tiempo medio de entrega, plazo de aprovisionamiento,...)

- Etc

Los indicadores van a ir siempre asociados a uno 0 mas procesos de nuestra empresa.
Partiendo entonces, de los procesos comentados en el diagrama de procesos, podemos realizar a
continuacién una matriz de priorizacion de nuestros procesos. Para ello puntuaremos cada proceso
con dos valores como si fueran sus coordenadas espaciales. De forma que tomaremos el eje de
abscisas como la relevancia de dicho proceso para el cliente. Mientras que en el eje de ordenadas
puntuaremos dicho proceso segun los objetivos generales para la empresa. Los indicadores que
correspondan a procesos que se encuentren en el cuadrante superior derecho de dicha matriz, serén
los que definiremos como KPIs. Que no son otra cosa por definicion (del inglés) que indicadores
claves del rendimiento.

Vamos a expresarlo ahora todo graficamente para una mejor comprension. Primero
tendremos la matriz de priorizacion de procesos con los ejes comentados y su correspondiente tabla
explicativa. Posteriormente mostraremos una tabla con diversos indicadores para nuestra empresa,
con los diferentes campos explicativos para su mejor comprension. Para finalizar también con otra
tabla, la llamada cuadro de mando con los KPIs, donde los resultados, objetivos y las acciones a
realizar se rellenaran de forma genérica, simplemente a modo de ejemplo. Pues dichos datos deben
ser estudiados y previstos una vez esté la empresa en funcionamiento.
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Tabla y Matriz de priorizacion de procesos

Politica y Estrategia

Estratégico

0
PR.E2 Gestién Economica Estratégico 9 10
PR.E3 Gestién Comercial Estratégico 6 9
PR.E4 Gestion de Personal Estratégico 2 9
PR.E5 Gestion de Alianzas Estratégico . 8
PR.O1 APPCC Operativo 10 10
PR.O2 DDD Operativo 9 9
PR.O3 Almacén/Venta Biocidas | Operativo 7 6
PR.O4 Laboratorio Operativo 3 8
PR.O5 Cursos de Formacion Operativo 6 4

Tabla 8-1

Priorizacion de procesos

Matriz de Priorizacion de Procesos

@ Procesos de
Apoyo

M Procesos
Estratégicos

/\ Procesos
Operativos

10 .A
o8B 9 0 A
. L
oo .
e *
1 2 3 4 5 6 9 10
4 ZX
3 ¢
2
1
0

llustracién 8-2

Matriz de Priorizacion de Procesos
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8.1.2.2

Tabla de Definicion de Indicadores

INDICADOR

Tabla 8-2

DEFINICION

Definicién de Indicadores

ECUACION

UNIDADES PERIODICIDAD

Organizacion de la Produccion

PROCESO ASOCIADO KPI




8.1.2.3

INDICADOR

Cuadro de mando

PROCESO

RESPONSABLE

PERIODICIDAD

UNIDADES

RESULT. ANTERIOR

RESULT. ACTUAL

OBIETIVO

ACCIONES

Resultado econdmico

PR.E2 Gestion Econdmica

Director Técnico

Anual

monetarias

-3,000.00€

5,000.00€

15,000.00 €

# Aumentar inversion en publicidad
# Incrementar plantilla de trabajadores
# Ofertar nuevos servicios

indice de precios

PR.E3 Gestion Comercial

Director Técnico

Anual

porcentual

0.00%

2.00%

5.00%

# Incrementar el valor de los servicios
# Fidelizar convenientemente a clientes
# Aumentar especializacion/formacién

Servicios APPCC

PR.C1 APPCC

Director Técnico

Mensual

n2 total

100

105

115

# Realizar publicidad especifica en sector
# Acceso a trabajos y concursos publicos
# Realizar ofertas a nuevos clientes

Servicios DDD

PR.O2DDD

Director Técnico

Mensual

n? total

35

38

45

# Realizar publicidad de caracter general
# Aumentar cartera clientes particulares
# Acceso a trabajos y concursos publicos

Ganancia venta productos

PR.03 Alm-Venta Biocidas

Técnico secundaric

Mensual

maonetarias

200.00 €

220.00€

250.00€

# Realizar ofertas a clientes en cartera
# Aumentar gama de productos

Limpieza instalaciones

PR.A1 Limpieza

Técnico secundario

Semanal

{0-100)

100

# Organizar jornada buenas practicas
# Aumentar servicios limpieza externos

Tabla 8-3

Cuadro de Mando de KPlIs
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8.2  Herramientas para Trabajo Diario

821 Lasb5s

A continuacion vamos a hablar de unas de las herramientas més conocidas en el tema de
organizacién de la produccion y Lean Management, al menos por el nombre. Se trata de las 5s. Una
herramienta implementada inicialmente en fabricas de produccién japonesas, concretamente por la
empresa Toyota. De hecho el nombre de las “cinco eses” tiene su explicacion por ser las iniciales de
las cinco palabras, en japonés, que definen esta teoria. Se podria definir esta filosofia como un
sistema de trabajo que busca establecer un ambiente de trabajo agradable y eficiente, en un marco de
seguridad, orden y limpieza. Todo ello reduciendo los desperdicios, que son los causantes de restar
valor a los procesos productivos.

Abordaremos esta teoria en nuestro caso, siguiendo el orden establecido por esta herramienta. Pero
centrandonos en exclusiva en nuestro ambito de trabajo y en la particularidad de que se tratara de la
puesta en marcha de una empresa. Teniendo en cuenta también, en un futuro, la necesidad de realizar
mas auditorias de este tipo, como comentaremos més adelante. Con una periodicidad determinada en
funcion de lo mucho que consideremos que nos estamos alejando de las bases que a continuacion
mostraremos.

VVamos a enumerar entonces ahora los cinco pasos que deberiamos realizar.

= 19 Clasificar y eliminar

Se trata de evaluar todo el material de trabajo disponible y determinar lo que se considerard
innecesario, al menos a corto plazo. Esto tendria més sentido en una empresa que llevase més tiempo
funcionando. En nuestro caso valdria para dejar a mano solamente las herramientas y material que se
fuese a utilizar en un plazo determinado, por ejemplo 15 dias, y almacenar convenientemente el
resto.

= 2°-Qrdenar

Debemos disponer adecuadamente todas las herramientas y materiales que hayamos
determinado como necesarios, asi como marcarlos y asegurar un facil acceso a los mismos. Esta fase
si que serd muy importante en nuestro caso. Haciendo uso de tantos carteles, etiquetas y avisos como
consideremos necesarios, sin miedo de parecer abusivos en este aspecto. Debemos elegir en un
principio el que consideremos mejor sitio para cada cosa dentro de la empresa, y luego tener claro
que ese determinado objeto siempre debe estar en ese sitio en el momento que ya no esté en uso.
Posteriormente, en base a la experiencia podremos buscar otros sitios para ellos, pero siempre
volviendo a marcar y sefializar convenientemente el nuevo lugar de ubicacion.

= 3% Limpiar y Mantener

Esta fase tampoco seria muy relevante en un principio en nuestra empresa, pues
consideramos la fase inicial de funcionamiento. Aunque seria importante el inculcar, desde un
principio, la mentalidad de que la limpieza depende de todos los empleados, desde el dia uno de
trabajo. Una empresa limpia siempre va a ser mas eficiente. Y, aunque tengamos subcontratado un
equipo de limpieza, ello no debe ser excusa para no integrar la limpieza en las tareas diarias de todo



el personal. Puede ser necesario un plan de limpieza, con tareas, frecuencias y responsables, para
mantener las zonas de trabajo limpias y seguras. Siempre partiendo de la filosofia de que un entorno
limpio favorece la eficiencia del trabajo.

= 4° Estandarizar

Se tratara de hacer del orden y de la limpieza una rutina en nuestra empresa. Debemos
realizar un estandar de como mantener cada puesto de trabajo en el tiempo, para hacer siempre lo
mismo del mismo modo. Anotando e informando de las posibles anomalias. De forma que evitemos
errores y también intervengamos con mayor rapidez ante una posible averia.

= 5% Autodisciplina

Esta Gltima fase de implementacion de esta filosofia se basa en hacer un habito de los
procedimientos establecidos en las anteriores fases. Sera necesaria una formacién y concienciacion
del personal por una persona cualificada. Asi como la implantacion de un sistema de auditorias
permanente que asegure el buen funcionamiento de la empresa. Esta tarea recaera en el asesor y
colaborador de la empresa, el autor de este proyecto. Quedara bajo su responsabilidad la tarea de
proponer reuniones, charlas y revisiones entre el personal de la empresa. Asi como también formar
de manera correcta a los nuevos trabajadores que puedan incorporarse a la misma.

Antes de finalizar esta parte dedicada a la explicacion de esta herramienta vamos a exponer
un par de ideas. Primero, podremos decir que las 5s son el inicio que conduce a otras muchas
mejoras diferentes en la empresa. Las cuales todas van orientadas a la busqueda de nuestro fin, que
no es otro que la mejora continua. Lo que se conoce como Kaizen. También podemos decir, para
acabar, que aparte de todas las fases expuestas, podria haber otras o también se podria suprimir
alguna. La experiencia en su utilizacién nos acabard dando un buen uso de ella. Siempre con
constancia, compromiso y coordinacion de todos los empleados de la empresa.

822 TPM

Ahora vamos a ver otra herramienta de gran interés, que puede ser utilizada para muchos
aspectos diferentes en empresas de todo tipo. Se trata del sistema o metodologia TPM. Dentro de
esta amplia metodologia, nosotros nos vamos a centrar principalmente en los temas de seguridad,
higiene y medio ambiente.

Vamos a empezar explicando algunos aspectos generales del llamado TPM, que por sus
siglas (en inglés) sabemos que se trata de un sistema de Mantenimiento Productivo Total. Como su
nombre indica, es un sistema que busca el buen funcionamiento de los equipos, centrado siempre en
una alta productividad y el cual implica a todo el personal de la empresa. Tiene muchos aspectos o
pilares diferentes relacionados entre si, aunque todos buscan un objetivo fundamental que es tener: 0
defectos, 0 averias y 0 accidentes. Esta directamente relacionado y compatibilizado con la
herramienta de las 5s que hemos explicado anteriormente. De hecho, una buena implantacion 5s,
aumentara las posibilidades de éxito de la puesta en marcha y mantenimiento del sistema TPM.

Concretamente, en nuestro caso, nos centraremos en los pilares del TPM relacionados con
el mantenimiento autdnomo y las mejoras enfocadas, que son los que se utilizaran en el tema de
seguridad, higiene y medio ambiente. Desarrollaremos ahora estos Ultimos términos, pero intentando
no profundizar demasiado para no hacer esta explicacién demasiado compleja.

Empezaremos explicando lo que se denominan mejoras enfocadas y mantenimiento
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auténomo. Como hemos dicho, estos seran los pilares del TPM que nos van a interesar mas en
nuestra empresa. Vamos a tratarlos de manera conjunta pues aunque realmente serian dos puntos
diferentes, son complementarios. En primer lugar trataremos de identificar los objetivos de mejora y
realizar acciones individuales para eliminar los principales defectos de las instalaciones industriales.
También intentaremos involucrar al trabajador en las acciones de recuperacién del deterioro
acumulado de un equipo y restaurarlo a su nivel de rendimiento inicial. Se buscard con ello
incrementar la capacidad de operacion, conservacion y grado de conocimiento del trabajador de las
instalaciones y equipos que utilice a diario. Para este proceso se utilizard un sistema o guion con una
serie de pasos, normalmente siete, dentro de un ciclo de mejora continua. EI TPM aporta para ello
herramientas de trabajo, con el fin de facilitar este andlisis por pasos por parte del trabajador. Vamos
a enumerar brevemente esos 7 pasos:

1. Limpieza e inspeccion inicial

Eliminacion de fuentes de contaminacion

Creacién de estandares de limpieza, lubricacion y fijacion
Inspeccion general

Inspeccion autbnoma

Organizacion y orden

Mantenimiento autonomo pleno

No gkcwbd

Por tanto, a modo de resumen sobre el mantenimiento auténomo y las mejoras enfocadas,
diremos que es el propio operario el que se debe volver responsable de sus medios de produccion,
realizando operaciones basicas de mantenimiento, resolviendo averias sencillas y llevando a cabo
una inspeccién continua. Proporcionando el sistema TPM las directrices para tal fin.

A través de lo explicado anteriormente es como deberiamos tratar los temas de seguridad,
higiene y medio ambiente en nuestra empresa. A continuacion explicaremos como debemaos utilizar
el TPM para estos aspectos.

En primer lugar hablaremos de la higiene. La higiene debe ser importante en todos los
campos de actuacion de nuestra empresa, pero es evidente que en los servicios relacionados con la
calidad alimentaria sera fundamental. En la toma de muestras en las empresas, en visitas a empresas
alimentarias o en analisis de muestras en el laboratorio, una higiene maxima debe ser el fin a
conseguir. EI TPM en este aspecto nos debe llevar a conseguir cero contaminaciones en este &mbito
de trabajo. Para ello, debemos elaborar un sistema ciclico de pasos a cumplir por todos los
trabajadores que vayan a realizar un servicio de estas caracteristicas. Desde equipos, materiales,
productos hasta uniformes, todo debe ser revisado y mantenido, de la manera autbnoma que hemos
explicado anteriormente, por el trabajador.

Con respecto a la seguridad, el objetivo que debemos buscar, con la implantacion de este
sistema, es el de cero accidentes de nuestros trabajadores durante la realizacion de los diferentes
servicios. La metodologia del TPM debe emplearse para hacer del sitio de trabajo un lugar seguro.
Una mala distribucion de los equipos y herramientas en el area de trabajo puede ser el origen de un
accidente. Ademas también de otros aspectos, como pueden ser el mal funcionamiento de alguna
maquina, la incorrecta manipulacion de algin producto peligroso, el mal estado de una instalacion,...
Por tanto, utilizaremos el TPM en este aspecto en diferentes campos. Cada uno de ellas con
diferentes reglas o pasos para seguir por el trabajador que vaya a realizar una labor.

Por altimo, en el tema de medio ambiente, el objetivo sera el mismo que en el apartado de
higiene, esto es, cero contaminaciones. Aunque en este caso aplicado a otras vias diferentes. En
primer lugar, una contaminacion por suciedad del lugar de trabajo, aparte de no hacer agradable la
estancia, puede traer consigo fallos y problemas en nuestros equipos e instalaciones. Con las
consecuencias negativas que ello conlleva. Por otra parte, una incorrecta manipulacién de los
productos biocidas en nuestra empresa o en los trabajos de campo, pueden dar lugar a dafios al
medio ambiente. En nuestra empresa contamos con medidas de seguridad para evitar dichos
accidentes, pero en el exterior habra que extremar las precauciones en este aspecto. Como en los



otros aspectos, debemos realizar una serie de normas y pasos especificos para esta situacion, que
deben ser seguidos por el operario en cuestion, hasta que consiga hacerlos de forma auténoma.

Terminamos aqui lo relacionado con la implantacion del sistema TPM haciendo, como casi
siempre, una reflexion final. En primer lugar, la utilizacion de diferentes metodologias en nuestra
empresa, como pueden ser las 5s y el TPM no deben ser excluyentes sino complementarias. De
hecho en este caso, la buena implantacion de las 5s es fundamental para el éxito de la puesta en
marcha del TPM. Y para finalizar, decir que el sistema TPM, aunque se imponga a los trabajadores
de forma esquematica siguiendo una serie de pasos, debe acabar siendo algo que de forma auténoma
realice el trabajador por su propia voluntad y sentido comun.

8.3  Otras Herramientas

Para terminar este apartado, en el que hemos tratado de introducir la autodenominada
filosofia Lean en nuestra empresa, vamos a introducir algunas otras herramientas y conceptos, que
creemos que también serdn de interés en este tema de la organizacion de la produccién en nuestra
empresa, pero ya de manera mas breve. Podrian ser muchas mas, pero serd méas adelante, con la
empresa ya funcionando a pleno rendimiento, cuando se podran implementar otras herramientas que
aporten soluciones en otros diferentes aspectos o problemas que surjan.

En primer lugar explicaremos algunas herramientas para la eficiente gestion de los
proyectos en nuestra empresa. En concreto veremos el uso de diagramas de Gantt y de Kanban para
este tema. Luego trataremos de forma algunos conceptos relativos a la correcta gestion de nuestro
almacén de productos biocidas. Finalizaremos esta Gltima parte del apartado, aportando algunos
conceptos acerca de la realizacion de las pruebas en el laboratorio de la empresa.

8.3.1 Gestion de Proyectos

En relacion a la gestion de elaboracion de proyectos y también de organizacion de tareas,
podriamos utilizar varias herramientas diferentes y con distintos grados de complejidad. Nosotros
vamos a comentar dos que son bastante simples. Una que controla el tiempo de realizacion de
diferentes actividades, el diagrama de Gantt. Y otra que lo que organiza es el estado de realizacion
de ciertas tareas, el Personal Kanban.

8.3.1.1  Diagrama de Gantt

Empezaremos por el diagrama de Gantt. En €l se muestran barran horizontales que indican
el comienzo vy el final de una determinada actividad. Asi, segun el dia actual y el estado de las
actividades que en el diagrama se indiquen, sabremos si una actividad ya tendria que haberse
comenzado a realizar. En caso positivo, sabremos facilmente si estamos dentro del plazo estimado
para su realizacion, fuera de plazo o si ya la hemos terminado. Este grafico se puede hacer
manualmente muy facilmente, lo que es una de sus ventajas. También se puede hacer con programas
informaticos, como Microsoft Excel, que es con el programa con el que se ha realizado el ejemplo
gue  mostramos a  continuacion. Un  ejemplo referido a  este PFC.
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8.3.1.2  Personal Kanban

El Personal Kanban sera el otro tipo de herramienta que expliquemos para el tema de la
gestion de proyectos. Aunque esta herramienta también seria valida para organizar el trabajo diario
en la empresa por ejemplo. También llamado panel o tablon Kanban en espafiol, por la forma de
utilizacién. Esta metodologia se desarrollé a partir de la tecnologia de almacenamiento mediante
etiquetas Kanban, que se utilizan para el control de almacenes.

Su uso es muy sencillo, se trata de mover tareas individuales desde izquierda a derecha,
siguiendo una cadena de valor. Suponiendo que a la izquierda estan las tareas sin hacer, en el centro
las tareas que se estan realizando actualmente y a la derecha del panel las tareas ya terminadas. A
partir de este sistema basico pueden hacerse todas las variaciones que se nos ocurran, COmo poner
otros estados intermedios, conjuntar tareas, bifurcar caminos,... La Unica limitacién que tendremos
sera la del nimero de tareas que podremos realizar simultaneamente. Por lo tanto, no podra haber
mas tareas en ejecucion del maximo que hayamos estimado nosotros. En las etiquetas, aparte de la
tarea en si se podria apuntar mucha otra informacion, como fecha méxima de realizacion, encargado
de realizarla, diferente gama de colores, prioridad...

Aungue existen programas informaticos para poder realizar esta actividad de manera virtual
y asi también poder coordinar trabajos de personas distanciadas fisicamente, en nuestra empresa
creemos que serd mas recomendable hacerlo directamente en un tablén o pizarra, con papeles
adhesivos para simplificar la situacion. Como hemos comentado anteriormente, se podria utilizar
esta herramienta para coordinar todos los trabajos de la empresa entre los diferentes trabajadores.

A continuacién mostramos un ejemplo de esta herramienta, realizado a través de una web
informética (Kanbantool), en el que se recogen dos diferentes estados. Se puede observar como va
avanzando un proyecto, en este caso también, este PFC. En la primera captura se puede apreciar que
quedan 5 tareas por hacer, se estan realizando 3 tareas por lo que hemos pasado el limite y tenemos
terminadas 8 tareas. En la segunda captura ya solo tenemos 3 tareas por terminar, estamos realizando
correctamente 2 a la vez y tenemos terminadas 11 tareas.
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8.3.2 Gestion de Almacenes

Con respecto a la gestion de almacenes, tampoco vamos a profundizar demasiado ni a
realizar un sistema demasiado complejo de gestion, ya que en principio no tendremos un inventario
demasiado extenso. Simplemente enumeraremos a continuacion algunas caracteristicas que deba
cumplir el sistema de gestion correspondiente:

- Que cumpla un sistema de almacenaje FIFO.

- Que distinga entre los productos utilizados para uso interno de la empresa y los vendidos en
la sala de exposicion.

- Intente llevar un sistema de aprovisionamiento JIT en la medida de lo posible.

Esté4 claro que algunos sistemas complejos, como por ejemplo el Kanban, cumplirian con
esos requisitos. Aungue dada el caréacter pequefio de almacenamiento, se nos antoja excesivo este
sistema. Propondriamos hacer unas identificaciones de tipos de productos por pales, que se fuesen
rellenando cuando se retire un producto, de forma que en todo momento supiésemos la cantidad
restante de cada producto y el destino final de cada uno. Marcando un nimero minimo de cada
producto a la hora de aprovisionar.

8.3.3 Gestion de Laboratorio

Para terminar este apartado, vamos a comentar de manera muy breve algunos puntos acerca
de la realizacion de pruebas en el laboratorio. En principio el material no serd demasiado extenso y
la mayoria de las pruebas se seguiran delegando en otras empresas dedicadas por exclusiva a ello. A
medida que tengamos mas equipos y experiencia, podremos ir realizando mas pruebas.

Cuando adquiramos nuevos equipos podriamos hacerles pruebas de R & R (Repetibilidad y
Reproductibilidad) para poder comparar dos equipos que midiesen similares caracteristicas.

También, si a la hora de realizar alguna prueba obtuviésemos muchos resultados fuera de
control, podriamos hacer un estudio detallado de lo que estuviera pasando. Pero aventurarse ahora a
soltar teorias nos pareceria un poco sin sentido. Asi que sera tarea del asesor-colaborador de la
empresa, un servidor, prestar este servicio de ayuda en caso de que hiciese falta.
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nuestra empresa. Empezaremos comentando los distintos espacios, que creemos seran necesarios

En este apartado vamos a explicar las necesidades en cuanto a instalaciones que tendremos en

0 convenientes, mostrando planos y medidas de una disposicion disefiada a tal efecto.
Posteriormente trataremos todos los temas referentes a seguridad y accesibilidad. Terminando esta
seccion explicando los aspectos méas importantes en cuanto a electricidad, telecomunicaciones,
fontaneria y saneamientos.

En relacion a los espacios o estancias necesarios, vamos a intentar disefiar los mismos con
la premisa de que sea una empresa funcional y también que pueda soportar un crecimiento futuro de
nuestra empresa sin tener que realizar nuevas reformas.

9.1 Edificacion para la Empresa

Comenzaremos hablando de nuestra edificacion. Como comentamos en el apartado anterior
de localizacion, nuestra empresa estara ubicada en una nave industrial. La superficie necesaria para
instalaciones se estima en torno a 300 metros cuadrados. Por lo que una nave estandar de 200 metros
cuadrados sera suficiente, construyendo a doble piso en una parte de la misma. Ademas,
normalmente, las naves industriales suelen contar un patio exterior, para diversos usos, al fondo o al
principio de la misma. Supondremos entonces, que contaremos con un patio, en la parte final de
nuestra parcela, de 50 metros cuadrados. Por tanto, nuestra parcela tendra, en total, unas medidas de
10 metros de ancho por 25 de largo, haciendo un total también de 250 metros cuadrados. Como
hemos dicho, los primeros 200 metros cuadrados estaran bajo techo y los Gltimos 50 metros
cuadrados estaran al aire libre.

De los 200 metros cuadrados bajo techo comentados, aproximadamente la mitad contaran
con dos pisos y el resto, la parte dedicada a almacenaje, iran a doble altura en un solo piso. La altura
total de la nave serd de 7,5 metros en el punto central, y de 6 metros en los laterales. Por tanto,
teniendo en cuenta las partes estructurales y de solerias, la altura de la planta baja serd de
aproximadamente 3 metros, en las estancias de una altura, y hasta 7 metros en las estancias de dos
alturas, esto es, en los almacenes. Mientras que en la planta alta, la altura ird aproximadamente sera
de 2,5 o de 3 metros, segun la estancia indicada. Posteriormente explicaremos las medidas de cada



una de ellas.

Vamos a mostrar a continuacion dos planos, para complementar graficamente todo lo
explicado hasta el momento. EIl primero, con las medidas en planta y en alzado de nuestra nave
industrial. Arriba, en la planta, hemos marcado dos zonas, una méas amplia entrelazada en rojo, que
corresponde a la que se encuentra bajo techo, y una zona de lineas y puntos grises que corresponde a
la que se encuentra al aire libre. Abajo, en el alzado frontal, se ha utilizado una gama de sombreados
gue es lo que se explica en el siguiente plano.

9.1.1 Planos de la Edificacion
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9.2  Adecuacién de la Instalacion

Como suponemos que partimos de una nave industrial ya edificada, con lo expuesto anteriormente
terminariamos los comentarios acerca de las medidas globales de nuestra empresa. No procedera por
tanto, en este proyecto, el disefio estructural y de la construccion de la misma. Pasando a
continuacion a hablar de la adecuacion necesaria de los espacios interiores.

Recordemos en primer lugar las necesidades que tendriamos en nuestra empresa de manera general.
Segun hemos venido comentando, necesitaremos:

- Zonade ventas y exposicion
- Oficinas y despachos

- Laboratorio

- Almacenes

- Aula de ensefianza

- Aseos

- Vestuarios

Parece légico que para cumplir estas necesidades tan especificas, seria complicado poder
utilizar unas instalaciones existentes, al menos de forma completa. Por ello vamos disefiar todas las
estancias desde cero. De manera que, se resuelvan las necesidades basicas en un principio, pero que
también se satisfagan necesidades futuras, en caso de un posible crecimiento futuro de la empresa. El
objetivo primordial sera el de disefiar una empresa funcional, como ya hemos comentado, aunque
siempre teniendo también en cuenta otros aspectos, principalmente de calidad y de economia.
También se ha tenido en cuenta la experiencia previa y el estudio de empresas similares a la que se
va a disefiar a continuacion.

Segun estas premisas de necesidades, funcionalidad y también de ocupacién, se ha disefiado
una distribucion de los espacios, también mediante el programa Autocad. A continuacion se
muestran unas capturas los planos generales de dicho disefio. En primer lugar tendremos la que se ha
definido como Planta Baja y a continuacion la que hemos definido como Planta Alta. En los planos
aparecen los nombres con los que vamos a definir todas las estancias a partir de ahora.
Posteriormente detallaremos cada una de ellas individualmente.

9.21 Planos de las Estancias
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9.2.2 Estancias Planta Baja

A continuacion vamos a definir todas las estancias, haciendo una pequefia explicacion del uso y
de las medidas de cada una por separado. Comentar antes de todo, que las medidas para las
habitaciones seran “en bruto”, esto es, sin tener en cuenta elementos estructurales, como vigas,
ancho de paredes, etc.

Vamos a comenzar por los espacios disefiados en la planta baja:

- Sala de Exposicion y Ventas

Ademas de ser la zona de entrada a nuestra empresa, en la cual estara situada la puerta de acceso
a la misma, sera el lugar donde se encuentren las muestras de los productos elegidos para la
venta al publico. Ademas, este lugar servira de acceso a otros espacios de la empresa.

Las medidas de esta sala seran de 5,5 metros de ancho por 8 metros de largo, haciendo un total
de 44 metros cuadrados. Siendo la altura, al igual que todas las estancias de la planta baja de una
sola altura, de 3 metros.

- Oficina

Contiguamente a la sala de exposicion, se encuentra el lugar de trabajo del encargado de las
ventas en la empresa. Trabajador que, adicionalmente, debe realizar otras labores, como hemos
venido explicando. Esta estancia se puede decir que es la que controla todas las demas, por
tanto, siempre que la empresa se encuentre abierta de cara al publico, debe haber un trabajador
en este puesto de oficina. Esta oficina servira, ademas de para controlar las ventas de productos,
para organizar y planificar el trabajo diario y a corto plazo. También esta sala servira de acceso a
la habitacion que comentaremos a continuacion, los vestuarios.

Esta estancia la hemos disefiado con 2,5 metros de ancho por 6,5 metros de largo, o sea 16,25
metros cuadrados. Debe tener un mostrador o una ventana transparente para tener contacto
visual directo con la sala de exposicion. También podria tener una ventana al exterior, en la
fachada.

- Vestuarios

Accediendo a través de la oficina, encontramos los vestuarios para los trabajadores de la
empresa. Aparte del mobiliario necesario para todo lo relacionado con la vestimenta de los
empleados, que se explicara en el apartado siguiente, estos vestuarios contaran con recursos para
satisfacer las necesidades higiénicas de los trabajadores de nuestra empresa. En el caso de que la
empresa contase con trabajadores de ambos sexos, se podria utilizar el aseo contiguo también
como segundo vestuario, ya que éste Ultimo cuenta, convenientemente, con una entrada
diferente a la de estos vestuarios. Seria labor de la direccidn, repartir el mobiliario necesario
entre las dos estancias e identificar cada vestuario, para los trabajadores de cada sexo.

Las medidas que hemos estimado para esta estancia son de 2 metros de ancho por 5 metros de
largo, dando un total de 10 metros cuadrados.

- Aseo (Planta baja)

El acceso a esta habitacion serd a través de un pasillo desde la sala de exposicion. Este pasillo
tendra 1,5 metros de ancho por 2,5 metros de largo, esto es 3,75 metros cuadrados. Este aseo,
también serd para uso de los trabajadores de la empresa. Su uso dependera de lo comentado
anteriormente acerca del uso de los vestuarios anteriormente. En principio sera utilizado para
higiene del personal, aparte de otros usos gque puedan ser necesarios como lavanderia, almacén
de productos de limpieza para la empresa y otros mobiliarios que se comentaran en el siguiente
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apartado.

Este aseo sera de 2 metros de acho y 3 metros de largo, 6 metros cuadrados en total para esta
estancia.

- Laboratorio

La puerta de acceso a nuestro laboratorio estara justamente al principio del distribuidor
comentado en el punto anterior. El uso de esta estancia ya ha sido comentando con anterioridad,
siendo este, el de poder ofrecer un servicio de laboratorio complementario a los trabajos que
puede realizar nuestra empresa. Hemos querido disefiar esta habitacion con un tamafio
suficiente, por ser uno de los servicios que se espera puedan crecer a medio plazo, tanto en
cantidad como en diversidad. Pudiendo entonces satisfacer las necesidades de espacio de un
esperado aumento de equipamiento en el futuro.

Las medidas de nuestro laboratorio seran de 4 metros de ancho por 4,5 metros de largo, 18
metros cuadrados. Esta estancia debe ser construida de manera que se cumplan los estandares de
seguridad y aislamiento, de forma que las pruebas a realizar puedan ser ejecutadas de manera
correcta.

- Sala de Usos Mdltiples (Planta baja)

A esta estancia se accedera a través de la zona de exposicién y ventas. Su utilizacién, como su
definicion nos indica, puede ser bastante variada. Algunos de estos usos pueden ser, de
recogimiento del material de trabajo de nuestros empleados o también de almacén de algunos
productos o herramientas para venta, que no sea necesario almacenarlos en los almacenes
especificos de biocidas.

Hemos disefiado esta habitacion con 2,5 metros de acho por 4 metros de largo, 10 metros
cuadrados en total.

- Almacén de Biocidas Solidos

Accedemos a este almacén a través de un gran distribuidor de 1,5 metros de ancho y 12 metros
de largo. La entrada del mismo estara aproximadamente a 6 metros del inicio del pasillo. Su uso
serd exclusivamente de almacenaje de biocidas de caracter sélido, aunque en esta estancia
también deben asentarse los pilares que sustenten la pasarela disefiada para el acceso a la planta
alta.

Las medidas de este almacén seran de 4 metros de ancho y 8,5 metros de largo, 34 metros
cuadrados. La altura del mismo sera variable, al igual que en el otro almacén para biocidas
liquidos, variando desde un minimo de 6 metros hasta un maximo de 7 metros. Teniendo en
cuenta la zona bajo la comentada pasarela, de 9 metros cuadrados, que tendra una altura maxima
de 3 metros.

- Almacén de Biocidas Liquidos

El acceso estard aproximadamente a 10 metros del comienzo del distribuidor comentado en la
estancia anterior. También tendréa un uso exclusivo de almacén de productos biocidas de caracter
liquido. En su construccion habra que tener en cuenta todos los requerimientos que este tipo de
almacenaje implica, tanto en seguridad como en estanqueidad. Posteriormente profundizaremos
en este tema.

Las medidas de este almacén seran exactamente igual que las comentadas para el de biocidas
solidos, sin la restriccion de contar con ningln elemento hasta alcanzar la altura maxima de la
nave.

- Patio Exterior

Se accedera a esta estancia exterior, desde el interior de la empresa, a través del gran pasillo de



12 metros que también sirve de acceso a los almacenes comentados anteriormente. Su
utilizacion podré ser muy diversa y nos permitira realizar un abanico de actividades que en otras
estancias no seria posible. Las méas importantes pueden ser: manipulacion de ciertos productos
peligrosos de caracter gaseoso, limpieza de herramientas y material de trabajo en profundidad,
almacenaje de materiales de grandes dimensiones que no sufran con las inclemencias
meteoroldgicas, etc. Dentro de esta Gltima utilidad comentada, estaria la de servir como garaje
de nuestra flota de vehiculos de empresa. Siempre y cuando, este espacio exterior tuviese algin
tipo de acceso desde la calle.

Las medidas que hemos considerado para este espacio son de 5 metros de ancho por 10 metros
de largo, 50 metros cuadrados. La altura de los muros circundantes por seguridad la hemos
supuesto de 6 metros.

- Escaleras

Las escaleras de acceso a la planta alta estaran situadas al fondo de la zona de exposicion y
ventas, esto es, aproximadamente a 8 metros de la puerta de entrada a nuestra empresa. Estas
escaleras conectan directamente con la pasarela que sirve de entrada a las estancias de la planta
superior. Para su construccion deberdn ser tenidos en cuenta todos los criterios de seguridad
incluidos en el CTE, tanto en las medidas de disefio como en los materiales utilizados.

La anchura de esta escalera serd de 1,5 metros. Esta anchura deberia ser suficiente por si en
futuro se estima necesaria la instalacién de un sistema de elevacion para personas de movilidad
reducida. Aungue en principio, por normativa y presupuesto, no procedera tal instalacion. La
altura a salvar para este tramo recto de escaleras sera de 2,6 metros. Hemos estimado entonces
un nimero de 14 escalones en total para este primer tramo recto. Por lo tanto, teniendo en cuenta
gue la longitud de la base es de 4 metros de largo, cada escalén tendra unas medidas de 1.5
metros de ancho por 28.5 centimetros de largo (huella). Siendo la altura salvada por cada
escalon (contrahuella) de 18,5 centimetros.

9.2.3 Estancias Planta Alta

Procedemos ahora a realizar la misma descripcion para las estancias situadas en la planta alta:
- Pasarela

El acceso a todas las estancias de la planta alta se hard a través de una pasarela, a la que se
accede a través de las escaleras rectas explicadas en el Gltimo punto de los espacios de la planta
baja. En ellas se realizard un desplazamiento de 180 grados, al estar la entrada a la planta alta en
direccion contraria a la direccion de subida de las escaleras. Estard compuesta en primer lugar
por 5 escalones, para salvar el espacio entre el final de la escalera y la planta alta, que sera de 90
cm y por una plataforma en forma de L final que es la que permite el acceso en si. Al igual que
para las escaleras, habrd que tener también en cuenta en su disefio la reglamentacion para este
tipo de construcciones. Esta pasarela podria ser cerrada o contar solamente con una barandilla de
seguridad, eligiéndose en nuestro disefio la primera opcion.

El disefio para los escalones debe ser igual que para la escalera, siendo estos de contrahuella
18,5 cm, huella 28,5 cm y de 1,5 metros de anchura. En términos globales, la pasarela tendra
unas medidas de 3 por 3 metros. El espacio total de la pasarela sera de 9 metros cuadrados.
Siendo su altura de 3 metros.

- Despacho y Sala de Reuniones

En el distribuidor de la planta alta, al cual accedemos por la pasarela comentada anteriormente,
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nos encontraremos una primera puerta a la izquierda, Ia cual dara acceso a la estancia que hemos
definido como despacho y sala de reuniones. Ese pasillo comentado serd de 1,5 metros de ancho
por 3 metros de largo. En esta habitacion se encontrard el despacho del director técnico de
nuestra empresa y ademas se podra utilizar también como espacio de reuniones con clientes y
también entre los trabajadores de la empresa. Ademas, esta estancia serd utilizada como almacén
de documentos importantes, en todas sus versiones.

Las medidas de este espacio seran de 2,5 metros de ancho por 12 metros de largo, haciendo un
total de 30 metros cuadrados. La altura sera de 2,5 metros.

- Aula de Formacién

A través del pasillo de la planta alta accederemos a las demas estancias de la planta alta, siendo
la primera de ellas la que hemos denominado aula de formacion. Esta habitacion estard
destinada a dar clases y formar, principalmente, a personas ajenas al personal de nuestra
empresa. Aungue también podria utilizarse puntualmente para formar a nuestros empleados.
Teniendo en cuenta entonces que es un espacio en el que puede concurrir un alto nimero de
personas al mismo tiempo, siendo ademaés estas normalmente ajenas a la empresa, habra que
prestar especial atencion a todas las medidas de seguridad en su construccién. Siendo la
normativa al respecto, diferente al resto de estancias de nuestra empresa.

Las medidas del aula seran de 5 metros de anchura. Siendo el largo variable desde los 9 a los 10
metros. La superficie total serd de 47 metros cuadrados. La altura de la habitacion serd de 3
metros en todo el espacio.

- Aseo (Planta alta)

Este aseo, al cual se accede directamente desde el aula de formacion, estara disefiado para su
utilizacion por parte de alumnos del aula de formacion. Adicionalmente podria ser utilizado por
otros clientes o trabajadores de la empresa, siempre que no esté en uso dicha aula. Esta estancia
no tendra ningln otro uso debido a lo comentado anteriormente.

Las medidas de este pequefio aseo seran de 2 por 2 metros, 4 metros cuadrados. La altura sera de
3 metros.

- Sala de Usos Mltiples (Planta Alta)

Esta Gltima estancia que vamos a definir, serd la que en principio no tendra un uso previsto
inicialmente. Se utilizacién podré ser definida en un futuro segun las necesidades de la empresa.
En un principio podria ser utilizada como almacén para materiales y herramientas de poco uso o
gue su uso sea de temporada.

Esta habitacion es simétrica al Despacho que también se encuentra en la planta alta, siendo sus
medidas idénticas.

Mencionar por Ultimo que en esta planta superior, hay un espacio que no puede ser utilizado por
ser el hueco necesario para la escalera. Espacio que ha sido sombreado en gris en los planos,
para su identificacion.

Vamos a mostrar ahora, para terminar el tema de definicion de espacios, un resumen de todas las
medidas, mediante una tabla y un plano global de las dos plantas juntas.
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llustracion 9-5

Esquema de Estancias de la Nave Industrial

Nombre Ancho (m) | Largo (m) | Altura (m) | Superficie (m2) [ Volumen (m3)
Sala de Exposicion y Ventas 5.5 8 3 44 132
Oficina 2.5 6.5 3 16.25 48.75
Vestuarios 2 5 3 10 30
Distribuidor 1 PB 15 2.5 3 3.75 11.25
Aseo PB 2 3 3 6 18
Laboratorio 4 4.5 3 18 54
Sala de Usos Multiples PB 2.5 4 3 10 30
Distribuidor 2 PB 1.5 12 3.2 18 57.6
Almacén de Biocidas Sdlidos 4 8.5 5.7 34 193.8
Almacén de Biocidas Liquidos 4 8.5 6.3 34 214.2
Patio Exterior 5 10 6 50 300
Escalera 1.5 5 33 7.5 24.75
Pasarela 3 3 3 9 27
Distribuidor PA 15 3 3 4.5 13.5
Despacho y Sala de Reuniones 2.5 12 2.5 30 75
Aula de Formacidén 5 9.4 3 47 141
Aseo PA 2 2 3 4 12
Sala de Usos Muiltiples PA 2.5 12 2.5 30 75
TOTAL 376 1457.85

Tabla 9-1 Dimensiones de Todas las Estancias
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0.3 Instalacion de Saneamientos

En el tema de saneamientos estaran incluidas las redes de desagiies, agua fria y agua caliente.

La red de desagie, que ira a parar al alcantarillado general de la calle, estara compuesta por
un conjunto de tuberias, sifones y arquetas que sera disefiado una vez tenida en cuenta la nave
industrial elegida para nuestra empresa. Las estancias que obligatoriamente perteneceran a dicha red
seran: vestuarios, aseos planta baja y planta alta, laboratorio y patio exterior. Adicionalmente, otras
estancias pueden pertenecer a la red de desagie, ya sea activamente, con un sumidero, o
indirectamente, como ubicacion de alguna arqueta por disefio.

Adicionalmente, y como aspecto muy importante en este tema vamos a comentar los
depositos de seguridad que deberemos instalar en nuestra empresa para evitar vertidos de sustancias
peligrosas a la red puablica. En primer lugar en el laboratorio debemos disponer de una arqueta de
separacién en superficie de, al menos, 20 litros. Por otra parte, en el almacén de biocidas liquidos
habra que instalar un deposito registrable para vertidos accidentales de 300 litros al menos. La mayor
diferencia entre ambos elementos, aparte evidentemente de la capacidad, es que mientras que la
arqueta del laboratorio va a parar a la red de desagiie general, el depdsito del almacén debe ser
estanco, siendo su evacuacion, en caso de vertido, de forma manual.

Con respecto a las redes de agua fria y agua caliente simplemente vamos a enumerar las
habitaciones en las cuales deben ir instalaciones de ambas o simplemente de agua fria. Las estancias
en las que debera haber instalacion conjunta seran en los vestuarios, en el aseo de la planta baja y en
el laboratorio. Ambas estancias estan ubicadas de manera contigua, por lo que se simplificara la
construccion de dichas instalaciones. Las estancias que solo tendran acceso a la red de agua fria
seran el aseo de la planta alta y el patio exterior. No vamos a extendernos mas en dichas redes. En el
siguiente apartado, cuando hablemos del mobiliario, podremos precisar las diferentes tomas
necesarias de cada red en cada habitacion.

9.4 Instalacion de Electricidad

En lo relativo a la instalacién de electricidad en nuestra empresa vamos a comentar los
aspectos mas importantes en relacion a la instalacién general, a la iluminacién, a las tomas de
corriente y a otros aspectos complementarios.

En primer lugar, como caracter general de nuestra instalacion interior de electricidad,
diremos que sera una instalacion de baja tensiébn monofasica. No parece necesario, segun las
necesidades de nuestra empresa, la utilizacion de una instalacion superior. Por tanto, nuestra
instalacion debe cumplir en todo momento la reglamentacion electrotécnica de baja tensién (RD
842/2002 y ITC BT 01-51). Como punto importante podemos comentar que todas las
canalizaciones, cajas y armarios, junto a los conductores y mecanismos compartiran la caracteristica
de ser materiales no propagadores de la llama, lo que se conoce también como autoextinguible. El
armario general de mandos y proteccién estard ubicado preferentemente en la habitacion que
definimos como oficina. Parece lo més légico, ya que dicha habitacion dijimos que era la que
controlaba nuestra empresa.



Con respecto a la iluminacion, vamos a tratar siempre que sea posible, que se realice
mediante tecnologia LED. Comentaremos como ventaja, aparte de las conocidas, la posibilidad de
facil y efectiva regulacion manual, segin los requerimientos de luminosidad puntuales. Siendo su
Unico inconveniente, el aspecto econémico en la inversion inicial. Utilizaremos paneles empotrados
en placas en todos los espacios gque estén bajo techo. Por tanto solamente en los almacenes y en el
patio exterior utilizaremos plafones en pared. Clasificaremos nuestras estancias segin las
necesidades de iluminacion en alta, normal y baja. Para cuantificar estas divisiones utilizaremos las
unidades lux (lumenes por metro cuadrado), siendo de 600, 300 y 150 respectivamente para alta,
normal y baja necesidad. Posteriormente al final de esta seccion mostraremos una tabla con las
necesidades de cada estancia. Segun el nimero de luminarias necesarias para alcanzar estas
exigencias, y la ubicacion de las mismas en las diferentes habitaciones, debemos realizar célculos y
planos para una correcta distribucion de la luz y una eficaz instalacion de los interruptores y
conmutadores unipolares. Nosotros vamos a limitarnos a calcular las necesidades de limenes, de
cada estancia, en una tabla posteriormente.

Para las tomas de corriente necesarias en cada habitacion también definiremos unos valores
en relacion a las necesidades, de tomas por metro cuadrado. Dividiendo las estancias segln sus
necesidades en cinco tipos: muy alta, alta, normal, baja y muy baja necesidad. Luego en la tabla
cuantificaremos también estos datos.

Para finalizar todo lo referente a electricidad vamos a comentar aqui el tema de las
comunicaciones tanto externas como internas. Necesitaremos una toma de teléfono, utilizable
también para internet, que ird ubicada en la oficina de la planta baja. Adicionalmente podemos
necesitar también unas tomas de red, la principal en dicha oficina y aparte otras secundarias para
comunicarnos con otras estancias de la empresa. Principalmente con el despacho de la planta
superior, aunque seria interesante al menos hacer la instalacién en otros puntos como la sala de
formacion o las salas de usos multiples.

Terminamos este apartado con la tabla resumen que hemos estado comentando
anteriormente. En dicha tabla estan las diferentes estancias, su superficie, las necesidades luminicas
(NeceLux), los lumenes minimos de cada habitacion, las necesidades de tomas de corriente
(NeceTom) y el nimero minimo de tomas que estimamos necesario. Las necesidades se han
evaluado seguin una escala desde MA (muy alta necesidad) hasta MB (muy baja necesidad), pasando
por A (alta), N (normal) y B (Baja).
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Nombre Superficie (m2) NecelLux Lumenes -
Sala de Exposicion y Ventas 44 A 26400 N 5
Oficina 16.25 N 4875 MA 9
Vestuarios 10 B 1500 N 2
Distribuidor 1 PB 3.75 N 1125 MB 1
Aseo PB 6 B 900 A 2
Laboratorio 18 A 10800 MA 10
Sala de Usos Multiples PB 10 N 3000 N 2
Distribuidor 2 PB 18 N 5400 MB 1
Almacén de Biocidas Sélidos 34 B 5100 MB 2
Almacén de Biocidas Liquidos 34 B 5100 MB 2
Patio Exterior 50 B 7500 MB 3
Escalera 7.5 A 4500 MB 1
Pasarela 9 A 5400 MB 1
Distribuidor PA 4.5 N 1350 MB 1
Despacho y Sala de Reuniones 30 N 9000 A 7
Aula de Formacién 47 A 28200 A 10
Aseo PA 4 B 600 B 1
Sala de Usos Multiples PA 30 N 9000 N 4
TOTAL 376 129750 _I

Tabla 9-2 Necesidades Luminicas y de Tomas de Corriente de las Estancias

9.5 Instalaciones de Seguridad

Para terminar este apartado de instalaciones, vamos a comentar las relativas a la seguridad de
nuestra empresa. No comentaremos lo referente a los materiales y elementos de construccion de
nuestra nave industrial porque, como hemos venido haciendo en este apartado del PFC, suponemos
gue partimos siempre de una nave ya construida. Por tanto, nos centraremos en comentar lo relativo
a la evacuacion de emergencia, al aviso de peligros y a la extincion de incendios. Para finalizar
trataremos brevemente los aspectos relativos a una correcta ventilacion. Cabe recordar que la parte
relativa a seguridad de vertidos ya la tratamos en el tema de saneamientos.

Vamos a comenzar esta exposicion mostrando un plano de cada planta en la que se muestran
los diferentes elementos obligatorios, segun la legislacién actual, y su ubicacion en cada estancia.
Posteriormente comentaremos detenidamente dichos elementos para una correcta interpretacion.

9.5.1 Planos de Instalaciones de Seguridad
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9.5.2 Evacuacion de Seguridad

En primer lugar comentaremos, que la solucién adoptada, ha sido la suficiente para cumplir
la legislacion vigente y para poder obtener sin problemas la licencia de apertura correspondiente.
Podriamos haber adoptado una solucién mas compleja y efectiva, pero ademas del tema econémico,
gue siempre es importante, creemos que seria suficiente y funcional la solucion elegida.

Vamos a empezar por los elementos para realizar una evacuacion rapida y eficiente. En
primer lugar tendremos al menos una luz de emergencia por habitacion, siempre colocada cerca de la
puerta que corresponda a la ruta de salida de dicha estancia. La potencia de dicha luminaria de
emergencia dependerd de la superficie de cada habitacién, estando todas en el rango de 75-450
limenes. Por ejemplo con 4 tipos diferentes de 75 (7), 150(5), 300 (2) y 450 (3) limenes tendriamos
cubiertas las necesidades de todas las habitaciones, siendo el valor entre paréntesis el nimero
necesario de cada una. Ademas tendremos que colocar 3 luces mas de emergencia colocadas al lado
de los pulsadores de alarma. Estas luminarias seran los de menor potencia, 75 limenes, por los que
el nimero total de ellas se eleva hasta las 10. En los planos, las luces de emergencia aparecen con el

; ]
simbolo .

Ademas, en el tema de evacuacion debemos sefializar la ruta de salida con la carteleria
correspondiente. Debemos colocar un cartel luminiscente encima de todas las puertas que puedan
llevar a confusion, esto es, cuando en una misma habitacion haya mas de una salida posible. Segln
esta premisa necesitaremos dos carteles en la planta baja y otros dos en la planta alta. En los planos

hemos adoptado este simbolo (@) para dichos carteles luminiscentes. Aparte, en las escaleras
debemos colocar también carteles especificos que muestren que la escalera es la ruta de salida.
Colocaremos dos carteles, uno en la pasarela y otro en las escaleras, identificados con esta

. s
simbologia en los planos.

9.5.3 Instalacién Contra Incendios

Pasamos ahora a comentar la instalacion de alarma por peligros en la empresa,
principalmente por incendios. Esta red estara compuesta por unos pulsadores manuales que pongan
en funcionamiento los avisadores acusticos y luminosos. La red de pulsadores estara situada en la
ruta de evacuacion. Segun la normativa actual (UNE 23007(A.6.5.4)), tendremos que tener dos
pulsadores en la planta baja, uno en el distribuidor que lleva a los almacenes y el otro en la sala de
exposiciones cerca de la salida, y uno solamente en la planta alta, en el aula de formacion cerca de la
salida a las escaleras. Ademas, cada pulsador debe ir acompafiado de un cartel luminiscente
reglamentario que lo sefialice. En los planos, la ubicacion de estos pulsadores esta representada por

&

el simbolo E&54 | E| cartel luminiscente, que debe acompafiar a cada pulsador, puede ser igual que

el que muestra la ubicacion en los planos o también uno estandar de pulsador . Los
pulsadores en general deben ir colocados a una altura respecto al suelo comprendida entre los 1,2 y
los 1,5 metros. El cartel ira colocado justo encima de cada pulsador.

Los avisadores seran al mismo tiempo acusticos y luminosos. Se instalara uno por cada
planta, esto es, dos en total. Tendran una potencia de sonido de 105 db a 1 metro y de 95 db a 3
metros. Con esta potencia podremos salvar el ruido provocado por los elementos estructurales de
nuestra empresa. La sefial luminosa sera de color roja intermitente, para que instintivamente se
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asocie a una peligrosidad latente. Estos avisadores no requieren carteleria que los acomparie. En los

planos, los hemos definido mediante el simbolo E=1 | os avisadores deben ir colocados a una
altura suficiente o incluso bajo techo.

Por ultimo, esta instalacion de alarma estara controlada por un cuadro central, en el cual se
muestren diferentes displays segun el estado de la red y que también indique el nimero del pulsador
que haya sido activado. Este cuadro de control ir& colocado preferentemente en la oficina.

Para el tema de extincion de incendios contaremos con una red de extintores manuales
distribuidos eficientemente por nuestra empresa. No hemos creido necesario realizar una
sectorizacion de la empresa, pues ninguna actividad en alguna estancia representa un riesgo
estimado mayor que medio. Tampoco creemos necesario incluir sistemas de extincion mas
complejos por este motivo. Por tanto, para cumplir normativa incluiremos 4 extintores en total. 3
situados en la planta baja, almacenes y sala de exposicion, y uno en la planta alta, aula de formacion.
Todos seran de tipo polvo ABC, eficacia 21A-144B, de 6 kg de agente extintor. Con estos extintores
se garantiza el cumplimiento de normativa tanto en tipo de riesgo, distancias, metros cuadrados y
volumen de liquidos. Los extintores estaran situados a una altura comprendida entre 1,2 y 1,7 metros
del suelo. La ubicacion de los extintores debe ser realizada estimando un uso funcional y también

acorde a la normativa. Esta ubicacién viene determinada en los planos por el simbolo E&E&E
Adicionalmente, en la empresa, cada extintor debe ir acompafiado mediante un cartel luminiscente,
el cual indique su ubicacion fisica incluso en situaciones de baja luminosidad. El cartel ird colocado
justo encima de cada extintor.

9.5.4 Ventilacién

Para concluir este tema de seguridad y también el apartado de instalaciones, vamos a
comentar algunos aspectos no comentados hasta el momento.

En primer lugar hablaremos del tema de la ventilacion en nuestra empresa. Como es l6gico,
tanto los aseos como el vestuario tendran extractores de aire hacia el exterior. Adicionalmente, el
laboratorio debe contar (NTP 373) con un sistema de renovacion de aire. Elegiremos entonces un
sistema de renovacion forzada de aire, compuesto por un sistema mixto impulsién-retorno, siempre
teniendo en cuenta ciertos aspectos:

- Lacapacidad extractora debe ser ligeramente superior a la impulsora, de modo que el
laboratorio se encuentre en depresion con respecto a areas anexas.

- Ambos sistemas, impulsion y retorno, deben entrar en funcionamiento simultdneamente.

- Dispondré de un sistema de alarma o avisador que alerte del posible fallo de uno de los dos
sistemas.

La impulsion de aire al laboratorio puede ser de forma natural si se dan las condiciones para
ello. Lo que siempre habra que tener en cuenta es que el aire de un laboratorio nunca podra ser



recirculado.

Para finalizar el tema de ventilacion comentaremos que, aunque nuestra actividad de
almacenaje solamente exija una ventilacién natural, debido a las dimensiones y al tipo de la misma,
creemos recomendable instalar un sistema de extraccion de aire forzado. Ird colocado en la fachada
posterior, a la mayor altura posible. Dicho sistema servira tanto de ventilacion como de refrigeracion
en los meses estivales.

9.5.,5 Primeros Auxilios

Por ultimo, comentar la obligatoriedad de disponer de un botiquin portatil de primeros auxilios
(Anexo VI del RD 486/97). Dicho botiquin podria situarse en el vestuario o en la oficina, y debe ir

acompanado de un cartel identificativo estandar en su ubicacion . El contenido minimo del
botiquin podria ampliarse siempre que se estimen riesgos particulares en nuestra labor.

Adicionalmente habria que disponer de botiquines de viaje, para los trabajos que se desarrollen fuera
de nuestra empresa.

Terminamos asi este apartado, el cual se complementa directamente con el siguiente, dedicado a las
infraestructuras.
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10
INFRAESTRUCURAS DE LA EMPRESA

I n esta seccion, dedicada a las infraestructuras en nuestra empresa, se comentaran y

discutiran los objetos tangibles, los cuales se considerardn necesarios para una primera puesta en
marcha de la empresa y también para un futuro desempefio a corto y medio plazo. En todo este
conjunto estaran incluidos en primer lugar los elementos de carpinteria estructural y los mobiliarios
de oficinas, de laboratorio, exposicion, ensefianza, etc. También se incluiran otros elementos que se
consideren necesarios para el eficiente funcionamiento de nuestra empresa, tales como
climatizacion, material informatico, vehiculos de transporte, etc.

En primer lugar, mostraremos un plano de cada planta, para esquematizar la posicion de los
diferentes objetos. Posteriormente iremos explicando, para cada estancia por separado, los elementos
gue hayamos considerado necesarios. Al final de cada estancia mencionaremos el tipo de dispositivo
de iluminacion, siempre con tecnologia Led en paneles o plafones, asi como la potencia requerida
del mismo, segln los calculos realizados en el apartado anterior de instalaciones. También
mencionaremos los embellecedores necesarios para las tomas de corriente y conmutadores, asi como
de otros tipos especiales.

Por Gltimo en este apartado valoraremos las herramientas y los productos fitosanitarios que
serén necesarios de partida, tanto para el uso de la empresa en si, como para una posible venta, tanto
a empresas como a particulares.

En este apartado no procederemos a valorar los elementos comentados, pues esta tarea se
realizara de forma conjunta y detallada, para toda la inversion inicial, en un apartado posterior.

10.1 Infraestructuras en la Planta Baja

Vamos a comenzar mostrando el esquema comentando anteriormente para la planta baja de
nuestra empresa, para posteriormente ir analizando las diferentes habitaciones individualmente.

10.1.1 Plano Infraestructuras Planta Baja
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10.1.2 Descripcion de Infraestructuras de Planta Baja

- Sala de exposicién y ventas.

En primer lugar en esta habitacion tendremos una puerta de acceso doble y acristalada, que ademas
servira de acceso y salida de la empresa. Al ser en principio la Gnica salida posible, la hemos
disefiado con un tamafio sobredimensionado por razones de seguridad. Esta puerta por tanto tendra
dos metros de ancho total y una altura de dos metros y medio, esto Gltimo ademas para facilitar la
entrada de materiales. Habra que contemplar la posibilidad de contar con un sistema de seguridad,
integrado o no en la misma puerta. En esta sala ademéas encontraremos una serie de estanterias para
exposicion. Estas estanterias no requerirdn demasiada carga pues en ellas simplemente se mostraran
muestras de los productos ofertados.

Segun los célculos realizados de luminosidad requerida, necesitaremos 16 paneles de 18W (1620
lumens). Utilizaremos un mando de control para este grupo de luces. Dicho mando sera al mismo
tiempo interruptor y regulador. Con su correspondiente embellecedor de contactos de luz. A partir de
ahora llamaremos simplemente interruptores a la pieza completa. También necesitaremos 5
dispositivos y sus respectivos embellecedores para tomas de corriente. A partir de ahora los
denominaremos simplemente enchufes.

- Oficina.

La oficina serd una de las estancias con mas equipamiento. En primer lugar tendremos una puerta de
acceso simple, de dimensiones 80x210 cm. En el interior, contaremos con un mobiliario de oficina
estandar, compuesto por 1mesa, 1sillon de oficina, 3 sillas, 1 mueble para documentos y otros
objetos basicos. También contaremos con un mueble supletorio y estanterias para organizar el
trabajo interno de la empresa, para lo cual puede ser necesario adicionalmente un tablén de
actividades en dicha estancia. Contaremos con una ventana corredera, con cristales transparentes,
para tener comunicacion visual directa de esta habitacion con la sala de exposicion. Adicionalmente
se podran realizar pequefias transacciones, para lo que seria necesario un pequefio mostrador, debajo
de la ventana, por ambas caras.

En esta habitacion contaremos con un ordenador fijo, compuesto por torre, pantalla y periféricos
(incluida una impresora laser multifuncion), que sera con el cual se organice el trabajo general de la
empresa. Razon por la cual debe ser un ordenador relativamente potente y actualizado. Esta estancia
ademas estara climatizada, por lo que contard con un sistema de acondicionamiento de aire frio-
calor de 2500 frigorias. Para concluir con los aparatos electronicos, comentaremos que en esta
habitacion ird instalado el sistema de comunicaciones: teléfono fijo (central) y router. Recordar que
en esta habitacién adicionalmente iran ubicados los cuadros de electricidad y de seguridad
comentados en otros apartados.

En esta oficina irdn instalados 3 paneles de luz de 18W con 1 solo interruptor. Contaremos con 9
enchufes y finalmente embellecedores para las tomas de telefonia e internet.

- Vestuarios.

Accederemos mediante una puerta simple sin acristalar, de dimensiones 80x210 cm. En primer
lugar dispondremos de un armario taquillero, de al menos dos plazas pero ampliable. Justo enfrente
ira una bancada para poder realizar el cambio de indumentaria con comodidad. Como objetos de
saneamiento, dispondremos de ducha, lavabo e inodoro, con su correspondiente griferia, apliques y
mampareria. El lavabo ademas incluird un espejo frontal, un aplique de iluminacién y un enchufe



especificos.

Como iluminacién principal dispondremos de 2 paneles, de 12W (1080 lumens) cada uno, un
interruptor, asi como 2 enchufes para tomas de corriente. También contaremos con un extractor de
aire, conmutado con la iluminacion, en esta estancia.

- Distribuidor primero planta baja.

En este distribuidor tendremos 1 panel bajo techo de 12W, el cual ira conmutado junto con los
paneles de la sala de exposicién mas proximos. Por lo tanto no tendremos ningln interruptor. Si
dispondremos de 1 enchufe.

- Aseo Planta Baja.

El acceso serd a través de una puerta simple sin acristalar, de dimensiones 80x210 cm. Como
elementos de saneamiento dispondremos de lavabo e inodoro, con la posibilidad de instalar una
ducha si fuera necesario*. Estos elementos irdn acompafiado de los objetos complementarios, al
igual que en los vestuarios. Adicionalmente, en esta habitacion, ird instalado el termo de agua
caliente eléctrico, de al menos 50 litros. En este aseo también ird un conjunto de lavadora-secadora,
asi como un mueble adicional para usos multiples. Si por razones de espacio requerido * no hubiese
espacio suficiente para el conjunto lavadora-secadora, este podria situarse alternativamente en las
estancia vestuarios. Tendremos también un extractor de aire, conmutado con la iluminacion, en esta
estancia.

En este aseo instalaremos 1 panel de 12W junto con 1 interruptor y 2 enchufes.

- Laboratorio.

Tendremos dos puertas de acceso simples correderas, de 80x210 cm, separadas por una peguefia
estancia dedicada a espera y desinfeccion. Nunca estaran las dos puertas abiertas al mismo tiempo,
por lo cual estas puertas estaran parcialmente acristaladas. Una vez atravesadas las dos puertas
accederemos al grueso de la habitacion en si. En ella ird el equipamiento de laboratorio, que en una
primera puesta en marcha solo sera el estrictamente indispensable. Segun el presupuesto disponible,
el cual veremos en el apartado de valoraciones, dispondremos de los equipos, mobiliarios y
herramientas de laboratorio en consecuencia. No comentaremos con demasiado detalle este
equipamiento. Al principio, dicho equipamiento serd muy basico, y sera el trabajo especifico dia a
dia lo que nos demandara la ampliacién necesaria. Dispondremos de un sistema de ventilacion de
aire adecuado.

Dispondremos de 7 paneles de 18 W, 1 independiente en la entrada y 6 conmutados en el interior,
con dos interruptores independientes, el interior con regulacién. Ademas, al tener una alta necesidad
de tomas de corriente, tendremos 10 enchufes en esta habitacion, segun los calculos realizados en el
apartado de instalaciones.

- Sala de usos multiples planta baja.

Accederemos mediante una puerta de acceso simple, de dimensiones 80x210 cm. En esta habitacién
en principio no tendremos demasiado equipamiento por no tener un uso especifico en un principio.
Contaremos con algunas pequefias estanterias y con algunos muebles genéricos. Este mobiliario
puede ser para almacenar materiales de trabajo de los trabajadores, de limpieza interna de la empresa
0 productos almacenados temporalmente.

Necesitaremos 2 paneles de 18W, con un interruptor y 2 enchufes.
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- Distribuidor segundo planta baja.

Accederemos desde la sala de ventas y exposicion, a través de una puerta doble, de medidas
150x250 cm en total, que podria estar parcialmente acristalada. Este distribuidor no tendra ningin
mobiliario adicional en principio.

La iluminacion sera mediante 1 panel bajo techo de 18W y de 2 plafones con 2 tubos de 9W (900
lumens) cada uno. Tendremos 2 interruptores conmutados, al principio y al final del distribuidor, y 1
enchufe aproximadamente en el centro del mismo.

- Almacén de Biocidas Solidos.

El acceso a este almacén serd a través de una puerta doble, de medidas 150x250 cm en total,
idéntica a la de entrada al distribuidor comentado anteriormente. EI mobiliario de este almacén
estara compuesto por estanterias industriales situadas junto a las paredes de la habitacion.

La iluminacion se realizard mediante 2 plafones de 2 tubos de 14W (1400 lumens cada tubo), con un
solo interruptor a la entrada. Tendremos 2 enchufes en esta estancia.

- Almacén de Biocidas Liquidos.

En esta estancia, todo lo comentado anteriormente para el otro almacén, es aplicable totalmente.
Volvemos a comentarlo a continuacién. Puerta doble, de medidas 150x250 cm en total. El
mobiliario compuesto por estanterias industriales situadas junto a las paredes de la habitacion.

La iluminacion se realizard mediante 2 plafones de 2 tubos de 14W, conl interruptor y ademas
contaremos con 2 enchufes.

- Patio.

El acceso serd mediante una puerta metélica corredera, de 150x250 cm. En principio el Unico
equipamiento de esta estancia sera el de un grifo esfera % y una manguera para exterior de al
menos 12 metros de longitud.

Como iluminacion utilizaremos un proyector de 75W (8000 lumens), con 1 solo interruptor situado
en el distribuidor interior. Tendremos 3 enchufes segun la tabla realizada a tal efecto.

- Escaleras.
El dnico mobiliario para estas escaleras serd de dos barandillas, de metal o de madera segln
estimemos, a lo largo de las mismas, una en cada lateral. La iluminacion estara compuesta por un
panel bajo techo de 18W y un panel 2 tubos de 18W (1800 lumens cada uno). Tendremos dos

interruptores, conmutados junto con la iluminacién de la pasarela, uno al principio de la escalera y
otro en la pasarela superior. Instalaremos 1 solo enchufe adicional.

10.2 Infraestructuras en la Planta Alta

10.2.1 Plano Infraesturas Planta Alta
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10.2.2 Descripcion de Infraestructuras Planta Alta

- Pasarela.

La pasarela en principio no contara con ningln tipo de mobiliario, ya que la hemos disefiado con
paredes. Si no fuera asi, evidentemente, deberia contar con una baranda de seguridad. La
iluminacion se realizard mediante 2 paneles de 2 tubos, de 14W por tubo. Contaré con el interruptor
comentando anteriormente en la descripcion de las escaleras. Recordemos que la iluminacion de las
escaleras y de esta pasarela estara conmutada. Ademas dispondra también de un enchufe.

- Distribuidor planta alta.

Al distribuidor de la planta alta se accede desde la pasarela a través de una puerta doble, de medidas
150x210 cm en total. En principio no contara con ningln otro mobiliario adicional. La iluminacion
seré bastante simple, con un Unico panel de 18W y un solo interruptor. También contara con un solo
enchufe.

- Despacho.

Al despacho se accedera directamente desde el distribuidor a través de una puerta simple sin
acristalar, de 80x210 cm. Dispondra de un amplio mobiliario, empezando por una mesa de trabajo,
sillon de despacho, mueble para documentos y 2 sillas para visitantes. Ademas dispondra de una
mesa de reunién con 6 sillas alrededor, estanterias y mueble auxiliar. En la mesa de trabajo
contaremos con un teléfono auxiliar, para estar en contacto directo con la oficina, y de un ordenador
personal, preferiblemente portétil. Esta habitacion serd otra de las que estara climatizada, mediante
una bomba de frio-calor de 3500 frigorias.

La iluminacién sera mediante 6 paneles bajo techo, de 18W cada uno. Utilizaremos un interruptor
con regulacion, que controle la intensidad de luz, en funcién de las necesidades puntuales en esta
estancia. Segun la tabla, esta estancia dispondra de 7 enchufes.

- Aula de formacion.

Esta serd otra de las estancias con méas equipamiento. El acceso sera a través de una puerta doble, de
150x210 cm. Como mobiliario tendremos: mesa y silla para docente, sillas de ensefianza con pala
(15-20), estanterias, perchas y pizarra para rotular y proyectar. Necesitaremos sin duda un
proyector y una instalacion para la conexion de dispositivos con el mismo. Ser4 una estancia
climatizada también, asi que, dadas sus dimensiones, necesitaremos 2 bombas frio-calor, de 3500
frigorias cada una.

La iluminacion se dividira en dos grupos independientes. Uno primero, principal, situado en la zona
central, con 12 paneles de 18W, con un sistema interruptor-regulador de potencia. El segundo grupo,
periférico, de 5 plafones de 18W, que servira de apoyo al principal o como iluminacién residual. Se
instalaran dos interruptores para el segundo grupo, mientras que para el primero sera suficiente con
el regulador. Tendremos ademas 10 enchufes, correctamente distribuidos, en esta estancia.
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- Aseo planta alta.

Este aseo contara solamente con lavabo e inodoro, acompafiados de los objetos complementarios
evidentemente. Puerta simple de 80x210cm.También contaremos con un extractor de aire,
conmutado con la iluminacion. La iluminacion serd un Gnico panel de 12W, con un interruptor y un
enchufe.

- Sala de usos multiples planta alta.

En esta habitacién solo tendremos, en principio, una puerta simple de acceso, de medidas 80x210
cm. La iluminacién sera, al igual que en el despacho, 6 paneles de 18W, controlados por un
interruptor con regulacion, ademas de 4 enchufes.

10.3 Otras Infraestructuras

Una vez terminada con la explicacion de infraestructuras por estancias, vamos a comentar otras
mas generales, las cuales no hayan sido comentadas hasta el momento.

10.3.1 lluminacion Natural

Disponer de luz natural en la empresa va a tener bastantes ventajas, aparte claro esta de
la econdmica por ahorro de uso de luz artificial. Las habitaciones que dan a la fachada
son las candidatas a tener ventanas acristaladas. Nosotros vamos a suponer que
dispondremos de dos ventanas. La primera en la oficina, situada en la planta baja, y la
segunda en el despacho, que se encuentra en la planta alta. Ademas, por la puerta
principal también tendremos una entrada de luz natural, a través de la puerta acristalada.
Estas entradas de luz natural, deben ir acompafiadas de medidas de seguridad, rejas fijas
en las ventanas y puerta de cierre de seguridad en la entrada. Otra manera de aprovechar
la luz solar seria teniendo claraboyas en el techo, mediante uralitas transparentes™. En
nuestro caso seria interesante esta opcién en la parte de almacenes, instalando
simétricamente, como puede observarse en el plano de mobiliario para la planta baja, 2
placas de 152x110 cm por almaceén. Esto es, 4 placas transparentes en total. Destacar
que estas placas no dejan pasar directamente los rayos de sol, lo cual podria ser
perjudicial para nuestros productos almacenados. Por Gltimo, comentar que el patio si
tendra luz natural, evidentemente, al estar abierto al exterior en toda su superficie.



10.3.2 Transportes

En primer lugar, serd necesario disponer de un automdvil de trabajo, el cual permita a
los trabajadores de la empresa desplazarse hacia los lugares de trabajo con el material
necesario. Este vehiculo de empresa no debe ser de tamafio grande. Con una carga Util
de 500 kg y dos plazas debe ser suficiente. En el mercado disponemos de muchas
opciones para dicho vehiculo, siendo las pequefias furgonetas, llamadas tipo Berlingo,
las méas idoneas. Adicionalmente, sera interesante contar con un elemento de transporte
interno para el almacenaje en la empresa. Un carro estandar* debe ser suficiente, en un
principio, para realizar esta funcion eficientemente.

10.3.3 Fachada

Debemos tener en cuenta que la fachada de nuestra empresa es la primera impresion
que los clientes veran de nosotros. Por tanto, debe ser atractiva, al mismo tiempo que
debe dar la informacion bésica de nuestros servicios. En primer lugar la pintura de
nuestra fachada deberia ser en tonos de nuestro color corporativo. Dentro de nuestras
instalaciones utilizaremos el blanco por simpleza y economia, pero en el exterior
debemos diferenciarnos del resto de empresas del entorno. Hay muchas opciones, pero
para este tipo de empresa no creemos gue sea necesario realizar algo demasiado
complejo. La opcidn elegida sera la de colocar un rotulo con la informacion y luego uno
0 dos colores corporativos en el resto. El rétulo serd una plancha de aluminio
compuesto, atornillado a la pared, sin iluminacién, con una impresion directa sobre el
mismo.

10.4 Partida Inicial de Material

Para terminar este apartado de infraestructuras, vamos a realizar una lista de los materiales
y productos que serian necesarios para una primera puesta en marcha de la empresa. Para
identificarlos, vamos a agruparlos bajo el nombre partida inicial. No vamos a realizar una
descripcion exhaustiva, simplemente vamos a enumerar las partidas para poder hacer luego una
valoracion aproximada de esta partida.

e Consumibles de oficina. En esta categoria tendremos que aprovisionarnos desde papel,
boligrafos, carpetas, archivadores, grapadoras, material para encuadernar,... hasta toneres de
tinta, unidades de almacenamiento virtual, etc. Incluiremos en este apartado también, los
materiales necesarios para realizar los cursos de preparacion y ensefianza.

e Material de trabajo exterior. Englobaremos bajo este nombre, todo lo necesario para
desarrollar los diferentes servicios de nuestra empresa, en los puntos de trabajo. Incluyendo
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también los materiales consumibles para realizar los trabajos de laboratorio, en el interior de
la misma. Podemos diferenciarlos en dos grupos. Uno primero que tendra que ver con todo
lo relacionado con la indumentaria de trabajo: traje, guantes, mascarillas, calzado,... En el
segundo grupo incluiremos todos los objetos necesarios, tanto para el trabajo exterior, como
el interior indicado. Necesitaremos diferentes herramientas y materiales, segin corresponda
para, toma de muestras, tratamientos DDD y trabajo de laboratorio, como principales tareas.
Hemos englobado estos materiales en un apartado por la posibilidad de que, algunos de los
mismos, puedan ser utilizados en varias tareas diferentes. Por nombrar algunos de estos
objetos podemos comentar que seran necesarios: diversos rociadores para biocidas, trampas
permanentes para animales, vasos, tubos y diversos objetos para recoger muestras,
medidores (temperatura, humedad, pH,...), placas de Petri, medios de cultivo, cubetas, ...

e Productos. En este apartado incluiremos los productos necesarios tanto para la realizacién
inmediata de nuestros servicios, como para el primer aprovisionamiento de nuestros
almacenes. En esto Ultimo entrara en juego el sistema de stockage que creamos oportuno.
Estos productos los dividiremos en dos tipos, sélidos y liquidos, al igual que los dos
almacenes de los que contamos. Habra que hacer un estudio de mercado, para contemplar
diferentes opciones de aprovisionamiento, con diferentes proveedores. Asi elegiremos la
opcidn u opciones que Mas nos convenga segun diferentes criterios, principalmente de
calidad, econémicos y de proximidad.

e Otros. En este ultimo punto tendremos el resto de bienes, que deberemos disponer, para
poder comenzar la andadura de nuestra empresa. En él iran los diversos objetos
relacionados indirectamente con nuestros servicios. Seran muy diferentes entre ellos y de
muy diferente indole, pudiéndonos encontrar desde productos y material para la higiene del
personal, seguros de instalaciones y bienes de la empresa, documentacién y combustible de
nuestro vehiculo, hasta por ejemplo una partida para publicidad inicial que incluya folletos y
tarjetas de presentacion. Dicha publicidad sera expuesta detalladamente en un apartado
posterior.

Con esto terminamos este apartado, que hemos denominado infraestructuras, y que, entre
otras cosas, nos servird de gran ayuda a la hora de hacer una valorizacion de este proyecto mas
adelante. Esperamos que tras su lectura y compresién, unido al apartado anterior de instalaciones,
hayamos podido expresar nuestra idea acerca de la magnitud, alcance, dimensiones y distribucién de
nuestra empresa.
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ANALISIS ECONOMICO

I n este apartado, que hemos llamado analisis econdémico, vamos a tratar los aspectos

relacionados con las inversiones, gastos, ingresos y viabilidad de nuestra empresa. Empezaremos
haciendo una valoracion de la inversion inicial necesaria de forma detallada. Posteriormente
veremos los gastos estimados, durante una serie de afios que consideremos conveniente. También
estimaremos los ingresos previstos durante esos afios. Realizaremos entonces un balance de caja,
con determinados datos que aportaremos, para calcular los beneficios netos al final de cada afio.
Terminaremos posteriormente este complejo apartado utilizando indicadores que nos ayuden a
determinar la viabilidad de nuestra empresa.

Antes de de comenzar con los puntos sefialados anteriormente, queremaos exponer un par de
apuntes significativos. En primer lugar, el analisis econdmico que se realizara a continuacion no sera
excesivamente complejo ni detallista. Consideramos este apartado como uno mas del proyecto,
observando ya bastante complejo el proyecto en si. También que las cifras monetarias de gastos e
ingresos que se mostraran no han sido tomadas de manera directa con la realidad. Tampoco la
referida a la inversion inicial. Principalmente porque este proyecto difiere bastante de esa realidad.
El autor ha buscado estas cifras de manera autbnoma. Por tanto, los datos y resultados que se
alcanzaran tendran caracter aproximativo

11.1 Inversion Inicial

Para empezar este apartado, desarrollaremos la valoracion de la inversion inicial para la
apertura de la empresa. Vamos a dar una idea aproximada de dicha inversion, por eso hemos
decidido llamarlo directamente valoracion, para que se pudiera apreciar mejor ese cardcter mas
aproximativo. Consideraremos para alcanzar estos valores econdémicos diferentes aspectos, como la
experiencia previa, el caracter regional de nuestro emplazamiento, oportunidades en el mercado
actual y posibilidad de realizacién (o de prestar ayuda) de algunos trabajos por nosotros mismos,
entre otros.
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Vamos a comenzar este apartado definiendo las diferentes partidas y mostrando un valor
econdémico aproximado para las mismas, considerando el mercado de los distintos elementos. La
manera de realizacion de esta valorizacion sera agrupando diferentes elementos, en grupos de
tematica similar. Finalizaremos esta seccion mostrando un cuadro resumen, en el que apreciaremos
los diferentes subtotales y el total final.

11.1.1 Instalaciones

e Edificio:

Nave de uso industrial rectangular, construida sobre superficie de 250 metros
cuadrados. 200 metros cuadrados de la nave con cubierta y 50 metros cuadrados abiertos al
exterior. Dimensiones de la nave: 10 metros de ancho y 25 de largo; altura 7,5 metros en el
punto central y 6 metros en el lateral.

Instalacién construida mediante estructura metalica y cerramientos con
paneles prefabricados. Cubierta en pendiente y con refuerzos en la zona central, de material
panel sandwich y con 4 placas de uralita transparente. Sistema de evacuacion de agua de
lluvias. Instalacion bésica de electricidad.

Precio del terreno mas la construccion indicada:
.......... 65.000 €

e Albafileria:

Reforma general de nave industrial diafana. Dos alturas en los primeros 120
metros cuadrados de la misma. Cerramientos de paneles, con revestimientos en zonas
especificas y pintura de interior blanca en el resto.

Pavimento o losetas en el suelo, segun el uso de la estancia.
Escalera y pasarela metalicas con elementos de seguridad.

.......... 22.500 €

¢ Red de Saneamiento:

Instalacion de alcantarillado de PVC de diferentes diametros, con elementos de
conexion necesarios; dos arquetas principales, una ciega y otra sifénica; 7 sifones



individuales, para los diferentes elementos que lo necesitan; 1 bajante de PVC.

Elementos de seguridad: deposito registrable para vertidos accidentales de 300
litros; arqueta separadora en superficie de 20 litros.

.......... 1.300 €

Electricidad:

Instalacion de red de tubos para el cableado, fijados en el interior de los
diferentes paneles de las paredes, incluyendo cajas individuales (visibles) simples o dobles,
y colectivas (ocultas). Cableados de electricidad, iluminacion y telefonia, con sus
correspondientes elementos de conexién.

Cuadro de mando y proteccidn, con los diferentes interruptores, conectada
a lared publica a través de la instalacion basica de la nave.

.......... 1550 €

Seguridad:

Instalacion de red de avisadores sonoros: 2 avisadores acusticos y
luminosos; 3 pulsadores manuales; caja central de control; cableado bajo tubo empotrado;
carteleria de aviso correspondiente para cada elemento.

4 extintores de polvo ABC, eficacia 21A-144B, de 6 kg de agente extintor,
con sus respectivos carteles luminiscentes de ubicacion.

Luces de emergencia: 75 lux (7 uds), 150 lux (5 uds), 300 lux (2 uds) y 450
lux (4 uds). Carteleria de evacuacion de emergencia, 6 en total. Botiquin de emergencia y
cartel de ubicacion.

.......... 1150 €

11.1.2 Infraestructuras
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e lluminacion:

Paneles estandar (@ 225 x 14 mm), completos, empotrables bajo techo de
tecnologia Led, extra planos, luz blanca. 60 unidades de 18 watios y 5 unidades de 12 W.

Plafones con instalacion completa, con dos bases para tubos Led de 1200
mm. Para colocar sobre pared. 9 plafones en total. Tubos Led de medidas @ 32 x 1200 mm,
luz blanca. 2 unidades de 18 watios, 12 uds de 14 W'y 4 uds de 9 W.

Proyector Led de 75 W plano, luz blanca, instalable en exteriores (estanco).
De aluminio, con pintura anticorrosion.

Interruptores con y sin regulacién de luces Led, de hasta 630 W. Sistema
que incluye el circuito interruptor-conmutador interior, la caja exterior acoplable que
permite el accionamiento manual y el embellecedor exterior. 6 unidades con regulacién y 14
con posiciones de encendido y apagado solamente.

e Electricidad:

Enchufes estandar, empotrables, para tomas de corriente, de 230 voltios y
50 Hz. Individuales o dobles. Incluye circuito interior, adaptador para clavija Schuko* y
embellecedor exterior. 32 unidades simples y 14 unidades dobles.

Sistemas para tomas de telefonia y conexién a internet. Cableado para
conexidn interna de telefonia y de red. 2 unidades de cada sistema.

e Ventilacion:
Extractores de aire para bafio, axiales, @104 mm, medidas 150x150 mm, color
blanco. 2 unidades de 12 watios y 1 unidad de 18 W.

Sistema, basico y ampliable, de regulacion de aire para laboratorio, segiin normativa
NTP 373.

Extractor de aire industrial helicoidal, empotrable en pared, de acero galvanizado.
Diametro 50 cm, 56W, extraccion 700 m3/h.

e Carpinteria metalica:

Puertas y ventanas de aluminio, lacadas en blanco, abatibles o correderas,
con hojas ciegas o0 acristaladas, de serie europea, con sus marcos, herrajes y manillas
correspondientes. Incluida la instalacion.

1 puerta de doble hoja, con acristalamiento transparente, abatible a un lado, medidas



totales 200x250cm.

3 puertas de doble hoja, con acristalamiento translucido, abatibles a ambos lados,
medidas 150x250cm.

2 puertas de doble hoja, con hojas ciegas, abatibles a ambos lados, medidas totales
150x210cm.

7 puertas de una hoja, con hoja ciega, abatibles a un solo lado, cada una de medidas
80x210cm.

2 puerta de hoja simple, con acristalamiento translicido, correderas, de medidas
80x210cm.

1 ventana interior, con dos hojas acristaladas, transparentes, correderas, medidas
totales 206x90cm.

2 ventanas exteriores, con dos hojas correderas, con acristalamiento transltcido, de
medidas 206x90cm cada una. Tratamiento exterior anticorrosion.

Puerta corredera metalica, maciza, con elementos de seguridad. Medidas
150x250 cm. Tratamiento anticorrosion.

Cierre de proteccion metalico, enrollable para entrada principal, con
medidas de seguridad y tratamientos anticorrosion. Medidas del cierre 200x250cm.

2 rejas de seguridad metalicas de exterior para ventanas. Con tratamientos
anticorrosion. Medidas del cierre 206x90cm.

.......... 2.660 €

Sanitarios:
3 conjuntos de bafio, cerdmicos, blancos, compuestos por inodoro con
cisterna y lavabo. Griferia y conexiones correspondientes.

1 plato de ducha cuadrado, cerdmico blanco, empotrable en el suelo.
Medidas 70x70cm. Mampara y griferia correspondiente.

2 mamparas separadoras, independientes, para ducha e inodoro, con cierre
interior.

Mobiliario:

Estanterias de exposicion metalicas, para productos de uso industrial. 8
modulos compatibles. Medidas 50x100x200cm.

Estanterias de almacenamiento metélicas, para productos de uso industrial.
16 mddulos compatibles. Medidas 100x150x300cm.

Estanterias metalicas, de usos multiples. 9 médulos compatibles. Medidas
40x60x200cm.
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Estanterias de madera, para documentos. 8 modulos compatibles. Medidas
30x90x180cm. 3 de los modulos con puertas de cierre.

Conjunto de oficina compuesto por mesa cajonera, sillon y 3 sillas
auxiliares. Mesa auxiliar para maquina multifuncion y otros equipos. Tablén de
organizacion de trabajo.

Conjunto de despacho compuesto por mesa cajonera con cierres de
seguridad, sillén y 2 sillas auxiliares. Mesa de reunién con 6 sillas a juego. Tablén de
organizacion del trabajo.

Set de vestuarios compuesto por 4 taquillas metalicas con cierres de
seguridad, banco auxiliar y perchas.

2 barandillas de seguridad, para escaleras, rectas, de madera tratadas.
Instalacion y apoyos correspondientes.

Conjunto de muebles para ensefianza, compuesto por mesa para docente,
20 sillas con atril reclinable, pizarra melaminada con marco de aluminio y pantalla de
proyeccion enrollable. Estanterias auxiliares y perchas.

.......... 2.875€

Equipamiento:

Herramientas y material para trabajos exteriores.

Equipamiento de laboratorio basico.

Ordenador personal fijo, gama media-alta, compuesto por torre, pantalla y
periféricos. Ordenador portatil gama media. Equipo multifuncion (impresora-escaner-
fotocopiadora) laser. Proyector para ensefianza, gama media-baja. 2 teléfonos fijos con una
sola linea y 2 teléfonos portétiles con dos lineas independientes. Router y modem.

Sistemas de acondicionamiento de aire frio-calor, con extraccion exterior. 4
unidades en total. 1 de 2500 frigorias y 3 de 3500 frigorias. Conjunto lavadora secadora.
Con las instalaciones y puesta en marcha correspondientes.

.......... 4.000 €

Productos:

Productos para trabajos exteriores.
Productos para exposicion y almacenaje. Partida inicial.

Productos de limpieza general para nuestra empresa. Productos de higiene
para los empleados y aseos.



.......... 2.000 €

e Transporte:

Vehiculo a motor, de uso profesional, de carga mediana, con 3 plazas de
pasajeros (Citroén Berlingo Furgdn 1.6 Vti First 100). Incluidos permisos.

Carro manual estandar, para almacenaje interno.

.......... 9.400 €

e Oftros:

Material basico para oficina.

Pintura corporativa exterior y rétulo de la empresa.

11.1.3 Recursos humanos

Estudio técnico detallado, con obras a realizar, para facilitar al
contratista.

Limpieza inicial de todas las instalaciones previa a la apertura de la
empresa.

.......... 3.500 €

11.1.4 Publicidad

Tarjetas de presentacién, a 2 caras, en papel couché de 350 gr.
Tamariio 85x55. 500 unidades.

Folletos publicitarios, a 2 caras, en papel de 150 gr, tamafio A5 con
brillo. 250 unidades de promocion y 500 uds generales.

Boligrafos de plastico, en color corporativo, tinta azul, estampados
con publicidad de la empresa, a 1 color. 500 unidades.
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11.1.5 Cuadro Resumen

INVERSION INICIAL

Edificio 65,000.00 €
Albanileria 22,500.00 €
Saneamientos 1,300.00 €
Electricidad 1,550.00 €
Seguridad 1,150.00 €

lluminacion 725.00 €
Electricidad 285.00€
Ventilacion 265.00€
Carpinteria 2,660.00 €
Sanitarios 460.00 €
Maobiliarios 2,875.00 €
Equipamiento 3,800.00 €
Productos 2,200.00 €
Transporte 9,400.00 €
Otros 465.00 €

PUBLICIDAD

250.00 €

Tabla 11-1 Resumen de los Importes de la Inversion Inicial



11.2 Analisis de Ingresos

Vamos a exponer ahora los resultados para ingresos que esperamos tener en nuestra
empresa. Antes de entrar en materia, vamos a puntualizar que vamos a hablar de ingresos antes de
los gastos, porque pensamos que tendrd una mejor comprension en el apartado en este orden.
También diremos que preveremos unos ingresos que aumenten significativamente afio tras afio,
aunque ya nos encargaremos en el apartado de sensibilidad para rebatir esto.

En segundo lugar, y muy importante, debemos saber que en los resultados siempre
hablaremos de ingresos netos. Nuestros ingresos provendran siempre de servicios individuales, asi
que del precio que cobremos por esos servicios, descontaremos siempre los costes de produccion
relacionados con ese servicio directamente, exceptuando en estos costes los asociados a salarios de
personal. Por tanto, remarcando este dato importante para que quede claro, en esos costes de
produccion, que descontaremos para cada servicio de forma individualizada, estaran incluidos todos
los recursos necesarios para producir ese servicio en concreto, exceptuando los humanos, como
acabamos de mencionar.

La forma de calcular estos ingresos sera, mensualmente, haciendo un precio medio para los
cuatro tipos de servicios que ofreceremos: APPCC, DDD, Venta biocidas y Cursos de formacion.
Posteriormente explicaremos la forma de tratar estos servicios de manera individualizada. No
consideramos que nuestros servicios sean estacionales, debido al sector, asi que no habra distincion
entre meses por este aspecto.

Con respecto al horizonte temporal, pensamos que la empresa puede alcanzar su maxima
produccion en un tiempo estimado de 6 afios. Sera este, por tanto, el horizonte temporal que
utilicemos a partir de ahora para todos los célculos y exposiciones. Estimaremos también, que para
el final de ese 6° afio, alcanzaremos una cuota de mercado de aproximadamente el 50% de la
mencionada en el estudio de mercado que hicimos en un apartado anterior.

Durante el horizonte temporal, vamos a suponer unos incrementos de precios de nuestros
servicios segin un IPC estimado. Al predecir una recuperacion econdémica en el pais, esperemos,
vamos a suponer que este dato aumenta positivamente durante todos esos afios. Teniendo un valor
de 0.75% inicialmente y aumentando también ese valor de 0.75 cada afio. Por lo que el quinto afio
seré de 3.75%. El ultimo afio suponemos que tendra una pequefia bajada, pero esa ya no afecta a los
célculos. En general vamos a tomar todos los datos, no solo el IPC, suponiendo una recuperacion
econdmica gue esperemos llegue con fuerza.

11.2.1 Ingresos Por Tipo De Servicios

Pasemos ahora a detallar los detalles y la evolucion de los diferentes servicios, de manera
individualizada.

11221 APPCC

Seré el pilar basico de nuestra empresa, y por tanto también, la fuente principal de ingresos.
El precio a cobrar a cada empresa dependeria del tamafio y de los servicios ofrecidos. Asi que lo
que haremos ser& hacer un precio medio estimado por empresa al mes. Este valor neto seré el
primer afio de 35 €, aumentando anualmente con el IPC como hemos comentado anteriormente.
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Este servicio tiene unos gastos de produccion del 15%, exceptuando los gastos de personal tal y
como dijimos anteriormente. Ademas, este servicio tiene un precio para cada empresa nueva por
el tema de proyectos y memorias. Este precio sera de 350 €, con un coste asociado del 5%.

La evolucion de la demanda sera desde los 35 clientes que teniamos en un principio antes de
empezar con la nueva empresa. Aumentando el primer afio hasta las 85 empresas y
posteriormente aumentando en 40 nuevas empresas al afio hasta llegar a 285 al final del
horizonte temporal. Lo cual supone una cuota de mercado del 57%.

11.2.2.2 DDD

Este tipo de servicios, a diferencia de los anteriores de APPCC también pueden ser
realizados a particulares. También se diferencian porque estos servicios si presentaran
estacionalidad. Durante los meses célidos (estivales), tendremos el doble de demanda que
durante los meses frios. El objetivo sera también llegar a aproximadamente el 50% de la cuota
de mercado. Cabe recordar que estos servicios también seran realizados a empresas que tengan
contratados el servicio de APPCC con nosotros, pero eso ya iria facturado en ese apartado.

Para este servicio, tendremos un precio por unidad a negocios, el primer afio de 65 €, con un
porcentaje de gastos de produccion del 25%. En ese porcentaje esta incluido entre otras cosas, el
coste de los productos a utilizar. Inicialmente no tendremos ninguna empresa en cartera,
aumentando anualmente nuestra clientela en 24 empresas de forma lineal. Por tanto, acabaremos
contando con 144 clientes mensuales de este servicio, aunque el Ultimo mes de agosto
tendremos 204 servicios por el tema de la estacionalidad de este servicio. Los servicios a
particulares tendrdn un precio de 40 €, con gastos de produccion del 30 %, haciendo
simplemente un total por afio.

11.2.2.3 Venta de Biocidas

El tema de venta de productos biocidas lo trataremos de forma simplificada. EI nimero de
servicios ahora serén el nimero de productos vendidos mensualmente. No entraremos en temas
complejos como valor del inmovilizado, diferentes tasas, etc. Simplemente lo analizaremos
tomando los beneficios netos medios de cada venta. Siendo este dato de 3.50 € por venta, el
primer afio, con costes de produccién del 5%. Supondremos un crecimiento lineal de estos
beneficios, empezando por 20 ventas el primer mes. Creciendo al 5% los tres primeros afios, y
los siguientes al 4%, 3.5% y 3% respectivamente. Ademas supondremos gque durante los meses
estivales tendremos un 25% maés de ventas.

11.2.2.4 Cursos de Formacion

Para los cursos de formacion usaremos un beneficio neto medio por curso. Supondremos un
ingreso medio neto de 300 por curso, con costes de produccion del 5%. Tendremos un total de
cursos por afio, el cual suponemos que ird aumentando afio tras afio. En la tabla que
mostraremos a continuacién podran verse los datos.

11.2.2 Tablas y Graficos de Ingresos



NUMERO DE SERVICIOS POR TIPO, ANO Y MES

o BT o
TIPO DE SERVICIOS

APPCC 39.2 43.3 475 517 558 20.0 64.2 28.3 725 7607 308 850 745
| DDD (empresas) 2.0 4.0 6.0 30 150 180 210 240 130 200 220 240 182
WENTA BIOCIDAS 200 210 221 232 304 3149 235 352 285 310 326 342 345
CURSOS FORMACION 0.0 0.0 0.0 1.0 0.0 0.0 0.0 0.0 1.0 0.0 0.0 1.0 3
APPCC 33.3 917 5.0 98.3 101.7 105.0 108.3 1117 11540 1183 1217 1250 1280
" DDD (empresas) 260 2840 300 320 510 540 570 80.0 42.0 440 46.0 430 G18
WENTA BIOCIDAS 359 377 396 41 6 546 57.3 602 63.2 531 557 585 614 619
CURSOS FORMACION 0.0 1.0 0.0 1.0 0.0 1.0 0.0 1.0 0.0 1.0 0.0 10 b
APPCC 1283 1317 1350 1383 1417 1450 1483 1517 1550 158.3 1617 1650 1760
I DDD [empresas) 500 520 540 56.0 870 8900 930 8960 B66.0 68.0 700 T20 854
WENTA BIOCIDAS 64.5 er7.7 711 747 98.0 1029 108.0 1135 953 1001 1051 1103 1111
CURSOS FORMACION 10 0.0 10 0.0 10 10 0.0 10 10 10 10 10 9
APPCC 168.3 1717 1750 1783 1817 1850 1883 1917 1950 198.3 2017 2050 2240
v DD0 (empresas) 740 760 780 80.0 1230 1260 1290 1320 S0.0 920 540 96.0 1190
WENTA BIOCIDAS 1147 1193 1241 1291 1678 1745 1R15 1887 157.0 1633 1698 1766 1866
CURSOS FORMACION 1.0 10 10 1.0 1.0 10 1.0 1.0 10 1.0 10 1.0 12
APPCC 208.3 2117 2150 218.3 2217 2250 2283 2317 2350 238.3 2417 2450 2720
v DDD (empresas) 93.0 100.0 1020 104.0 1590 1620 1650 168.0 11440 1160 1180 1200 1526
WENTA BIOCIDAS 1328 1392 18958 2027 262.2 2714 2809 280.7 240.7 2491 25789 2669 2800
CURSOS FORMACION 1.0 1.0 1.0 1.0 2.0 1.0 1.0 1.0 2.0 1.0 2.0 2.0 16
APPCC 248.3 2517 2550 258.3 261.7 265.0 268.3 2717 2750 278.3 2817 2850 3200
Vi DDD (empresas) 1220 124.0 1260 1280 1950 198.0 2010 2040 1380 1400 1420 1440 1862
VENTA BIOCIDAS 2749 2831 2916 3004 386.8 3984 4103 422 6 3482 3587 36594 3805 4225
CURSOS FORMACION 1.0 2.0 20 2.0 20 1.0 2.0 1.0 2.0 2.0 2.0 2.0 21
Tablall-2 Nimero de Servicios de cada tipo por Afio y Mes
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APPCC [regular) IC.00E 15%

APPCC (alta) 350000 £ =t

I 0.75% ooD [Ern.presasil E5.00E 25%
DO (particulares) 400D 30%

WENTA BIOCIDAS 3.50€ 5%

‘CURSOS FORMACION 300.00€ 538

APPCC [regular) 35.26E 15%

APPCC (alta) 352 63 € =t

I 1.50% DoD [EI'I"I:IPFEHE:I BL.45 £ 25%
DDD [particulares) A40.30£ 305

VENTA BIOCIDAS 353 03

‘CURSOS FORMACION 302.25€ 53

APPCC [regular) 35.79£ 15%

APPCC [(alta) 357.91€ 5%

3 . D00 [empresas) BE.47 £ 25%

L 2.25% DOoD [particulares) 4090 E 0%
VENTA BIOCIDAS 358€ 5%

CURSOS FORMACION 30678 € 53

APPCC [regular) IE.E0E 15%

APPCC [(alta) 36597 £ 5%

OO [empresas) 6797 £ 25%

N NS DDD [particulares) 4187 € 305
VENTA BIOCIDAS 3BRE 58

CURSOS FORMACION 313.68€ 53

APPCC [regular) 37.69€ 15%

APPCC (alta) 376895 £€ G5

CDC {emprezas) 70.00€ 20%
u S EE DDD [particulares) 43.08€ 305
VENTA BIGCIDAS 3TTE 5%

CURSOS FORMACION 323.10€ 53
APPCC [resular) 38.73£ 15%

APPCC [alta) FIT98£ 5%
DD [emprezas) 71.04£ 20%
DCD [particulares] 4412£ 3%

VENTA BIOCIDAS 391€ 5%

CURSOS FORMACION 324.13€ 5%

Tabla 11-3 Precio Unitario por Servicio cada afio y % de coste de Produccion asociado




INGRESOS NETOS POR SERVICIO Y ANO Y TOTALES

Tabla 11-4 Ingresos Netos por Servicio al afio y Totales cada afio

m TIPO DE SERVICIOS INGRESOS NETOS TIPO SERVICIOS | INGRESOS NETOS TOTALES Afi0
APPCC [resular) 745 22,164 €
APPCC [alta) &0 16,625 €
DDD [empresas) 182 8873 €
: CDD [particulares) 36 1,008 € A0 s
YENTA BIOCIDAS 345 1146 €
CURS0S FORMACION 3 855 €
APPCC [regular) 1280 38,366 €
APPCC (alta) 40 13,400 €
DDD (emprezas) cig 25442 €
I DOD (particulares) B0 1693 € 82,605€
VENTA BIOCIDAS 619 2073 €
CURSOS FORMACION 6 1,723 €
APPCLC [regular) 1760 53,544 €
APPCC [alta) 40 13,601 €
DDD [emprezas) 254 42,574 € :
L, DDD (particulares) g4 2,405 € 1-13-’515 E
WENTA BIOCIDAS 1111 3TIBE
CURS0S FORMACION 3 2623€
APPCC [regular) 2240 69,680 £
APPCC |alta) an 13,907 £
DDD [empreszas) 1190 80,659 €
v DDD [particulares) 120 3513 € 157,824
VENTA BIOCIDAS 1856 6,489 €
CURSOS FORMACION 12 3576¢€
APPCC [regular) 2720 87,150 €
APPCLC (alta) 40 14324 €
DDD (empreszas) 1526 85461 €
- DDD (particulares) 156 4,704 € sliies
VENTA BIOCIDAS 2850 10351 €
CLURS0S FORMACION 16 4,911 €
APPCC [regular) 3200 105,351 €
APPCC [alta) 40 14,363 €
DDD [emprezas) 1862 105,824 €
DOD (particulares) 216 6,671 €
VENTA BIOCIDAS 4225 15,697 €
CURSOS FORMACIGN 21 6,466 €
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—p— APPCC (regular)

—n =APPLC [alta)

==l = DDD [particulares)

VEMTA BIOCIDAS

llustracion11-1 Grafica de Ingresos Netos por tipo de Servicio cada afio



Wi

llustracion 11-2 Gréficos de Ingresos Netos Totales por afio y distribucion segin grupo de servicios






11.2 Anadlisis de Gastos

Vamos a continuacién a hablar del tema de gastos en la empresa. Como en los otros temas
tratados hasta ahora, veremos estos gastos de manera aproximada y sin entrar en demasiados
detalles. Juntando partidas de temaética parecida.

Veremos estos gastos simplemente de manera anual, durante los seis afios que hemos
marcado siempre como horizonte temporal. Para ver la evolucion de estos valores en los afios,
ademas de las referencias que tomemos para cada tema, siempre utilizaremos también los valores de
IPC que habiamos visto en el apartado de ingresos. Teniendo algunas partidas un caracter especial,
pudiendo ser tratadas de forma diferente.

11.3.1  Grupos de Gastos

Los grupos de gastos que tendremos seran: Salarios, Impuestos locales, Mantenimiento,
Telecomunicaciones, Consumibles, Seguros, Publicidad e Inversiones.

11.3.1.1 Salarios

Esta sera la partida de gastos mas alta, y con bastante diferencia al resto. De hecho
practicamente no son ni comparables. Las necesidades en el tema de salarios vamos tratarlas
segun el nimero de servicios que requiera la empresa en los sucesivos afios. Ajustaremos el
personal al principio de cada afio, por lo que podrian ser necesarias horas extras durante el afio o
por ejemplo contratos de practicas o formacion antes de contratar a un empleado mas. Estos dos
altimos aspectos no lo tomaremos en cuenta por no ser significativo en el total. Asi como
tampoco tendremos en cuenta posibles ayudas por contratacion por no ser seguro este aspecto.

Asi también, en este apartado, habra que tener en cuenta el salario del equipo de limpieza.
Estos Gltimos servicios serdn subcontratados y seran abonados por horas trabajadas. Estas horas
aumentaran anualmente en funcion del nimero de trabajadores e la empresa, empezando el
primer afio por 3 horas semanales. Por estos servicios no cotizaremos a la seguridad social.
Supondremos que estos servicios empezaran el primer afio costandonos una cifra de 10€/hora.

Por tanto, en nuestra empresa siempre contaremos con un Director Técnico, que hemos
dicho que sera el socio fundador, siempre trabajando en exclusiva y a jornada completa.
Tendremos uno o varios Técnicos Especializados trabajando a media o completa jornada.
Adicionalmente, dada la importancia de las ventas de publicidad y posibles trabajos de
publicidad y marketing, contrataremos a un Comercial para estos temas. Vamos a ver ahora la
némina de trabajadores por afio:

= Afio I: Director Técnico y 1 Técnico auxiliar a media jornada.

= Afio IlI: Director Técnico y 1 Técnico a jornada completa.

= Afio llI: Director Técnico, 1 Técnico a jornada completa y 1 Técnico a media jornada.

= Afio IV: Director Técnico, 2 Técnicos a jornada completay 1 Comercial a media
jornada.

» Afio V: Director Técnico, 2 Técnicos a jornada completa, 1 Técnico a media jornada y
1 Comercial a media jornada.

= Afio VI: Director Técnico, 3 Técnicos a jornada completa y 1 Comercial a jornada
completa.
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En el tema economico, la empresa asumira la cuota entera de la seguridad social,
incluida también la parte de los trabajadores (31.9%+6.35%). Los salarios en un principio
seran de 16.000 €/afio y de 18.000€/afio para la jornadas completas de técnicos y del
comercial respectivamente. El sueldo del Director técnico serd de 26.000€/afio. Estas cifras
podrian verse modificadas en funcién de los resultados de la empresa. Revisaremos los
contratos anualmente segun el IPC, a los trabajadores que continten de un afio para otro.
Que en los calculos supondremos que seran todos.

DATOS
Seguridad Social 38.35%
Limpieza (€/hora) 10.00 €
DT (€/afio) 25,000 €
TEC AUX (€/afio) 16,000 £
COMERCIAL (€/arno) 18,000 £

Tabla 11-5 Salarios de los Empleados

Al final del apartado se mostraran estos datos por afio y los gastos totales en
salarios, también por afio, con una tabla y diagramas asociados a ella.

11.3.1.2 Impuesto Locales

Dentro de este apartado incluiremos los gastos provenientes de la instalacién
industrial en si. En él incluiremos desde el gasto de luz y agua, el IBI, hasta impuestos
locales especificos como recogida de residuos, impuesto de vehiculos, accesos a la via
publica, vados para aparcamiento,...

Es l6gico pensar que todos estos gastos aumentaran a medida que la empresa vaya
creciendo en el tiempo. Para medir este crecimiento de la empresa, tomaremos el
crecimiento de una actividad interna de la empresa, como es la venta de biocidas, para
valorar este crecimiento. Ponderandolo de manera oportuna. En la tabla correspondiente a
estos gastos podra verse este gran crecimiento. Ademas, como en casi todas las partidas que
estamos comentando en el tema de gastos, habra que tener en cuenta el IPC en los diferentes
afios, los cuales supusimos en el apartado de ingresos.

11.3.1.3 Seguros

Como su nombre indica, en este apartado contabilizaremos los diferentes seguros
que tengamos contratados en la empresa. Desde el de los vehiculos, instalaciones,
responsabilidad civil, del material, etc.

Estos gastos aumentaran con el tiempo, aparte claro del IPC que estamos
suponiendo en todos los casos, cuando tengamos un vehiculo nuevo, o algin objeto que
gueramos asegurar por su alto valor. En esos casos tendremos un aumento justificado del
montante inicial que supondremos. Cabe recordar que dentro del pago a la Seguridad Social
por parte de la empresa va incluido un seguro personal, que en este caso ya se ha tenido en



cuenta en dicho apartado.

Cuantificaremos los aumentos de este gasto en funcion del aumento del nimero de
trabajadores de la empresa. En la tabla que acompafia este apartado podran verse estos
resultados comentados.

11.3.1.4 Mantenimiento

Los gastos de mantenimiento también creceran con los afios de manera légica. Con
el tiempo se iran estropeando més las instalaciones y las infraestructuras de nuestra
empresa, asi como las herramientas de trabajo. Al principio, casi todos estos objetos seran
nuevos y por tanto tendran un gasto de mantenimiento menor, en teoria.

La manera de ver la evolucion positiva en estos gastos, sera utilizando una actividad
de la empresa que englobe los maximos aspectos posibles, utilizaremos entonces el
porcentaje de aumento en servicios APPCC como referencia.

11.3.1.5 Telecomunicaciones

Este apartado sera bastante simple y facil de calcular. Tendremos una red fija con
ADSL para acceso a servicios de internet, y una linea de mévil por cada trabajador de la
empresa. Asi podremos calcular este gasto facilmente cada afio. Con los servicios normales
a empresas de las principales teleoperadoras no deberiamos tener ningin problema para
nuestros requerimientos.

11.3.1.6 Consumibles

Aqui estaran incluidos los gastos en material no especifico para los servicios de la
empresa. Esto es, material de oficina, productos de limpieza, de higiene personal,...

El tratamiento del previsible evolucién positiva en estos gastos durante los
sucesivos afios, serd utilizando una actividad de la empresa que englobe los méximos
aspectos posibles. Utilizaremos por ejemplo, el porcentaje de aumento en servicios APPCC
como referencia.

11.3.1.7 Publicidad

Este serd un caso complejo de prever porgue, cuando peor sean los resultados de la
empresa, mayor deberd ser el gasto en publicidad. Entonces, como hemos estimado mejores
resultados afio tras afio, el tratamiento que le daremos serd el de mantener en teoria el
mismo gasto, contando el IPC, durante los diferentes afios. Teniendo en cuenta que el gasto
en publicidad el primer afio debe ser importante.

El Gnico gasto que supondremos que aumentara en esta partida seré el de obsequiar
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a nuestros clientes con algun tipo de merchandising o algun regalo dentro de un plan de
fidelizacion. Como cada vez tendremos mas clientes, entonces si que aumentara este gasto.
Cuantificaremos este aumento segun el aumento de clientes afio tras afio de los servicios de
APPCC, aunque este merchandising solo supondra un porcentaje menor en la partida total.
Supondremos este porcentaje del 25%. Véase la tabla correspondiente para comprobar este
célculo

11.3.1.8 Inversiones

El tema de las inversiones si que es el estudio de gasto mas complejo que
tendremos que realizar. Lo ideal seria lanzar estas partidas en funcion de los beneficios de la
empresa, sobre todo para las de gran tamafio. Pero ante la imposibilidad de tener estos datos
todavia, propondremos una determinada cantidad de dinero para inversiones en funcion de
la relacion entre los ingresos definidos en el punto anterior y la suma del resto de gastos
explicados hasta ahora. Propondremos entonces una inversion bésica de una cantidad de
dinero determinada multiplicada por este factor que acabamos de comentar

11.3.2 Tablas y Gréficas de de Gastos

Vamos a exponer todas estas previsiones y calculos en unas capturas de tablas y graficas a
continuacién, con las funciones de cuantificacion que hemos propuesto y asi aclarar un poco todo lo
explicado anteriormente. En las tablas originales, realizadas con el programa Excel, podran
comprobarse todos los calculos con sus respectivas férmulas. Explicaremos el calculo de los gastos
de personal de forma individual, y del resto ya conjuntamente en la tabla conjunta de los gastos
totales



ANO | ANO I ANO IV ANOV ANO VI

IPC _ 0.75% 1.50% 2.25% 3.00% 3.75% 3.50%
GASTOS DE PERSONAL DT+TA/2 DT+TA DT+TA+TA/2 DT+2TA+C/2 |DT+2TA+TA/2+C/2| DT+3TA+C
Director Técnico 25,000 € 25,188 € 25,565 € 26,141 € 26,925 € 27,934 €
Técnico Auxiliar ' 8,000€ 16,120 € 24,362 € 33,000 € 42083 € 51,961 €
M - D€ 0€ 0€ 9,000 € 9,270 € 19,235 €

3 3 4.5 6 7.5 7.5

1,560 € 1,572 € 2,393 € 3,262 € 4,200 € 4358 €

Tabla 11-6 Gastos de Personal por tipo y afio y Totales
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llustracion 11-3  Gréficos de Gastos Totales de Personal cada afio y distribucion segun tipo



TABLA DE GASTOS ANUALES

ANO | ANO Il ARIO 11 ANO IV ANOV ANO VI

Salarios 47216 € 58,721 € 71,467 € 97,659 € 112,497 € 141,505 €
Impuesto Locales 1440€ 1,737 € 2,111€ 2417 € 2570€ 2,508€
Seguros 1,450 € 1,461 € 2,224 € 3,032€ 3,904 € 4050€
Mantenimiento 7120€ 1,246 € 1,739 € 2,264 € 2831€ 3456 €
Consumibles 360 € 623 € 870 € 1,132 € 1374€ 1,677 €
Telecomunicaciones 840 € 846 € 1,104 € 1,631€ 1,680 € 1,743 €
Publicidad 840 € 998 £ 1,108 € 1,210€ 1313€ 1423 €
nver ione 1917 € 2520€ 2,940 € 2,887 € 3,280 € 3,252€

TOTAL 54,782 € 68,152 € 83,564 € 112,232 € 129,450 € 159,704 €

Tablall-7 Gastos Anuales segun Partidas y Totales
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llustraciénl1-4 Gréficos de Gastos Totales al afio y comparacion entre gastos de Personal y el Resto



11.4 Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional

Ya finalizando este apartado dedicado al analisis econdémico, y a falta de completarlo con el
siguiente, en el que se hara un estudio de sensibilidad de los resultados alcanzados, vamos a realizar
ahora un balance de las cuentas de pérdidas y ganancias previsional, de manera anual en la empresa,
gracias a los resultados que hemos ido obteniendo hasta el momento. Ademas de estos resultados,
tendremos que suponer una serie de datos para completar este andlisis, los cuales explicaremos
adecuadamente a continuacion. Este estudio final nos permitira conocer la viabilidad de nuestro
negocio segun las suposiciones y resultados que hemos ido obteniendo a lo largo de este apartado.

El tema de los impuestos lo trataremos segln el impuesto de sociedades, que sera del 25%. En
el apartado de RRHH vimos que teniamos dos posibilidades preferentes de formas juridicas:
Auténomo y Sociedad Limitada. La decision de recurrir finalmente a la forma juridica de Sociedad
Limitada, serd la de poder descontar los impuestos de posibles pérdidas los primeros afios, en
gjercicios posteriores.

Antes de entrar en materia vamos a puntualizar un aspecto importante. El analisis que se va a
realizar a continuacion se ha intentado, al igual que todo este proyecto, que tuviese el mayor grado
de comprension posible, incluso para personas que no estén muy al tanto de estos temas. Por tanto,
se han intentado agrupar y simplificar diferentes partidas, de forma que, aunque el resultado final
sea el mismo, la compresion del mismo sea mucho mas clara y concisa, por parte de un publico mas
general.

Al finalizar la explicacion de las cuentas, y antes de exponer los resultados, haremos un resumen
de los diferentes apartados que se comenten a continuacion, tanto de su definicion como de su
alcance.

11.4.1 Datos para el Balance de Cuentas de Pérdidas y Ganancias Previsional

Vamos empezar a comentar los supuestos utilizados para este andlisis por el tratamiento que le
vamos a dar a la inversion inicial. En el primer apartado del tema vimos que esta inversion alcanzaba
los 118.385 €. Pues hien, de esta inversion, tomaremos el valor de la nave industrial, 65.000 €, como
bien inmovilizado. Incluyendo ese valor en el apartado de Amortizaciones. El resto de la inversion
inicial, 53.385 €, iran a parar a otro apartado que hemos llamado Gastos Especiales. Este importe se
computard integramente el primer afio.

Adicionalmente contaremos con una ayuda de la Junta de Extremadura para la compra de la
nave industrial de aproximadamente el 30% del valor de la misma. Esto es, 20.000 €. Esta ayuda
estd supeditada a la obligatoriedad de apertura de la empresa durante més de 5 afios. Nosotros
tomaremos este tiempo de obligatoriedad como 6 afios para evitar malentendidos. Dividiremos esta
subvencion en los 6 afos de estudio e incluiremos este importe en el grupo Ingresos Especiales
durante dichos afos.

Para hacer frente a los gastos al principio de la explotacién, vamos a solicitar un crédito a una
entidad bancaria de 60.000 €. Este importe ira reflejado en el primer afio del balance en un apartado
denominado Ingresos Financieros. Para simplificar los calculos de intereses y demas aspectos, se ha
calculado directamente el importe de las cuotas mensuales durante 6 afios, o sea 72 meses, utilizando
un tipo de interés fijo del 5.06% T.A.E.. Asi, estos calculos nos dan una cuota fija a pagar de 968 €
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durante los 72 meses del crédito. Este importe anual, de 10.833 € se introduciran en un apartado
llamado Gastos Financieros. Adicionalmente, en este apartado también incluiremos la comision de
apertura el crédito, que sera del 0.75% del mismo, esto es 450 €, solamente el primer afio.

También para hacer frente a los primeros gastos de la empresa, dispondremos de un capital
inicial, aportando por el empresario, de 20.000€. El tratamiento de este importe serd incluyéndolo
integramente en el apartado Ingresos Especiales, para posteriormente ir amortizando la cantidad de
3.333 £ al afio. Reflejado esto Gltimo en el grupo de Amortizaciones durante los 6 afios de estudio.

Por altimo, tendremos dos grupos que no requieren mucha explicacion. Estos son Ingresos
Anuales y Gastos Anuales. En estos apartados irdn los datos obtenidos en los puntos anteriores
directamente, para los diferentes afios.

El resto de apartados son los correspondientes a las cuentas en si, Beneficios Antes de Impuestos,
Impuesto de Sociedades, Beneficios Netos y Flujos de Caja Operacionales. Los Flujos de de Caja
los explicaremos posteriormente y serviran para calcular los indicadores de viabilidad de la empresa.
Los Beneficios Antes de Impuestos seran la suma de los todos los grupos comentados anteriormente,
con sus correspondientes signos. Mientras que los Beneficios Netos, se calcularan restandole el
Impuesto de Sociedades, un 25%, a los Beneficios Antes de Impuestos, en el caso de que sean
positivos.

CUADRO RESUMEN DE DATOS PARA BALANCE

Descripcién l Valor

Inversion Inicial 118,385 €

Inmovilizado (6 afios amort) 65,000 €

Ayuda al Inmovilizado 20,000 €

Credito Bancario (5.06% TAE) 60,000 €
Cuotas Crédito (72 meses) 968 €
Comision Apertura Crédito (0.75%) 450 €

Capital Inicial (6 afios amort) 20,000 €

Tabla 11-8 Datos iniciales para Balance de Cuentas de Pérdidas y Ganancias

Antes de mostrar la tabla de cuentas anuales, y el grafico de beneficios, vamos a hacer un breve
recordatorio de los grupos de valores utilizados a continuacion. Primero haciendo una breve
descripcion de los mismos y posteriormente comentando los datos que incluirdn en si:

- Ingresos Anuales:

Ingresos netos, deducidos los costes de produccion, de los servicios de la empresa. Datos
calculados para los 6 afios anteriormente.



Gastos Anuales:

Suma de las diferentes partidas de gastos de la empresa, exceptuando los costes de
produccion que van incluidos en los ingresos netos. Datos calculados para los 6 afios
anteriormente.

Ingresos Financieros

Seran flujos de cajas positivos desde las entidades bancarias hacia nuestra empresa. En
nuestro caso sera el valor del crédito y lo colocaremos integramente en el primer afio de
gjercicio.

Gastos Financieros

Son los flujos de caja negativos que van desde nuestra empresa hacia las entidades
bancarias. En nuestro caso tendremos repartidos durante los 6 afios de estudio el importe a
devolver del crédito solicitado, mas sus respectivos intereses. Ademas el primer afio habra
que afiadir la comision de apertura del crédito.

Ingresos Especiales:

Todos los flujos de caja positivos que no estén incluidos en los ingresos anuales ni en los
ingresos financieros. En este caso tendremos el capital inicial aportado el primer afio y los
importes de la subvencion al inmovilizado durante los diferentes afios.

Gastos Especiales:

Flujos de caja negativos que no estén incluidos en el punto de gastos anuales ni en los gastos
financieros. Solo computaran el primer afio incluyendo la parte de inversién inicial no
amortizable.

Amortizaciones:

Importes correspondientes a amortizaciones de bienes o de capitales. En nuestro caso
tenemos un importe de 65.000€ de nuestro edificio, y otro de 20.000 € correspondiente al
capital inicial. El importe seré por tanto igual cada afio, pues ambos aspectos se amortizan a
los mismos 6 afos.

Beneficios Antes de Impuestos:

Suma de los diferentes puntos comentados hasta ahora, con su correspondiente signo. Si el



138

Analisis Econémico

resultado es negativo, se llamaran pérdidas en vez de beneficios. Los datos no son mas que
la operacion sefialada para cada afio por separado.

Impuesto de Sociedades:

Tributo perteneciente al Sistema Tributario Espafiol, que grava las rentas de las sociedades.
Desde el 2014 el tipo general es del 25%. Se aplicara solo en el caso de beneficios. En el
caso de pérdidas, estos impuestos podran descontarse en sucesivos ejercicios positivos.

Beneficios Netos:

Son los beneficios antes de impuestos tras aplicar el tipo de interés correspondiente de
gravamen del impuesto de sociedades.

Flujos de Caja Operacionales:

Aplicando el criterio de devengo, o sea, por periodo impositivo, vamos a determinar los
flujos de caja mediante la suma de los beneficios netos del periodo més las correspondientes
amortizaciones dotadas en el mismo periodo. Estos flujos de caja, que llamaremos
operacionales, o de inversion, nos serviran para calcular mas adelante diferentes indicadores
gue nos muestren la rentabilidad de la inversion realizada para la explotacién.

Podriamos calcular otros flujos de caja diferentes, pero como el fin de este analisis
econoémico es comprobar la rentabilidad del proyecto antes de su ejecucion, estos flujos de
caja operacionales seran los mas indicados para tal fin.



11.4.2 Tablas y Gréficas del Balance de Cuentas

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

BENEFICIOS NETOS

FLU1OS DE CAJA OPERACIOMNALES

55,002 €

ARNO 1 ARNO NI ARO ARNO v ANO V ANO VI
INGRESOS AMUALES 50,670 £ 82,695 € 118,525 € 157,824 € 206,901 € 254,373 €
GASTOS AMUALES 54,782 € 68,152 € 83,564 € 112,232 € 129,450 € 155,704 €
INGRESOS FINANCIEROS 60,000 £ D€ K S DE 1 E 3 0€
12,066 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 €
INGRESOS ESPECIALES 23,333 € 3,333 € 3,333 € 3,333 € 3,333 € 3,333 €
GASTOS ESPECIALES 53,385 € o€ D€ o€ o€ o€
AMORTIZACIONES 14,167 £ 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 £ 14,167 €

-397 €

13,770 €

-7,906 €

6,260 €

11,460 €

25,626 €

17,357 €

31,524 €

13,751 €

41,252 €

55,418 €

54,164 £

68,331 €

Tabla 11-9 Cuentas de Pérdidas y Ganancias Previsionales anuales de la explotacion
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|Eenefic’ios Netosl

17,357 €

llustracién 11-5 Beneficios Netos cada Afio

Como resumen global del anlisis econdmico hasta ahora, podemos sefialar un par de
aspectos gque nos parecen de importancia.

El primero, en el tema de ingresos, es que, aunque en un principio hemos dado siempre un
poco mas importancia a los servicios de APPCC frente a los de DDD, al final del periodo de estudio
los ingresos por ambos tipos de servicios practicamente se igualan. Por lo tanto, como también
hemos comentado en alguna ocasion, debemos estar atentos a la evolucion de los diferentes tipos de
servicios para poder asi obtener un mayor rendimiento en la explotacion.

En segundo lugar, refiriéndonos a los beneficios, observamos que los dos primeros afios
tendremos pérdidas. Incluso el segundo mayores que el primero. Habra que tener esto en cuenta y
asimilarlo de manera éptima.

11.4.3 Indicadores de Rentabilidad de la Inversion

Para finalizar este extenso apartado de analisis, vamos a calcular un par de indicadores que
nos indiquen la viabilidad de nuestra empresa en el tiempo estimado de estudio, esto es, 6 afios.
Como comentamos anteriormente, estos indicadores se calcularan a traves de los flujos de caja que
resultan de sumar los beneficios netos y las amortizaciones correspondientes en ese periodo.
Teniendo en cuenta también para su calculo la inversion inicial requerida. Veremos dos de los
indicadores principales en estos casos, el VAN y la TIR. Explicamos a continuacion brevemente su
significado.

El VAN, valor actual neto, relaciona los flujos de caja generados con la inversion inicial



necesaria en un proyecto. Si el valor del VAN es positivo, se entiende que la inversion produciria
ganancias por encima de la rentabilidad exigida. Esta rentabilidad exigida, también llamado coste de
oportunidad, vendra dada por un tipo de interés que nosotros hayamos fijado de antemano. Por el
contrario, si tenemos un valor de VAN negativo, se determina que la inversion no produciré pérdidas
por debajo de esa rentabilidad exigida, que acabamos de comentar. Y por tanto no sera rentable
dicha inversién. Vamos a mostrar a continuacion la férmula para su calculo.

S8 T, - .

=1 (]. -+ i)s
A= desembolso inicial 0;=Flujo de cajadel  n=n"de aos que dura | = rentabilidad minima que le
momento S L3 inversion Exigjmgg 3|3 inversion

llustracién 11-6  Férmula del indicador de rendimiento VAN

La TIR, tasa interna de retorno, es la media geométrica de los rendimientos futuros
esperados para una determinada inversion. Por tanto, la TIR puede utilizarse como una medida de la
rentabilidad de un proyecto. De tal forma que, si nos da un valor por encima de la rentabilidad
exigida, el proyecto serd rentable y se aceptarad. Si por el contrario, la tasa es menor que la
rentabilidad exigida, el proyecto debera ser rechazado por no considerarse rentable. La forma de
calcular este valor es calculando la rentabilidad que da un valor de VAN igual a cero. Lo haremos
utilizando también la férmula mostrada anteriormente, igualdndola a cero y calculado la i
correspondiente que lo provoca. Ese valor sera la TIR de nuestro proyecto.

A continuacién se muestran los resultados alcanzados para estos indicadores. Los hemos
calculado de forma manual segun la férmula del VAN comentada anteriormente, utilizando para el
calculo un rentabilidad exigida del 5.06%. El valor del tipo de interés del crédito bancario que
debemos solicitar.

INDICADORES

VAN (Valor Actual Neto} 81,862€
TIR (Tasa Interna de Retorno) 18%

Tabla 11-10 Indicadores de Rendimiento VAN y TIR

Puede observarse que el VAN es bastante mayor que cero y que también la TIR es
suficientemente superior a la rentabilidad que hemos fijado como exigida. Por tanto, con estos datos,
podemos asegurar que la inversion tendra una méas que aceptable rentabilidad. Nuestra decision sera
en consecuencia, la de continuar adelante con el proyecto.
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12
ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Antes de finalizar el proyecto, como complemento al apartado anterior dedicado al

analisis economico, realizaremos un analisis de sensibilidad de los resultados obtenidos. En
prevision de haber cometido diversos errores en las valoraciones y en las previsiones. Teniendo en
cuenta para ello ciertos aspectos que puedan influir, positiva o negativamente, en dichos resultados.

Como los resultados obtenidos fueron bastante positivos, en este analisis nos centraremos en
dos casos exclusivamente. Uno en el que no logremos los resultados esperados, y otro en el que se
alcancen los resultados esperados, pero con diferente tendencia en los mismos. Para ello vamos a ir
modificando la cifra de servicios adecuadamente y viendo como afectaria ello a los resultados de la
empresa. El resto de parametros los vamos a dejar igual, excepto los gastos de personal que
tendremos que adecuarlos convenientemente.

Antes de entrar en materia, vamos a comentar la situacion que estudiamos durante el analisis
econdmico, para la evolucion de los servicios. Comentar, que vamos a tomar como referencia
solamente los servicios de APPCC regulares y los DDD a empresas, pues estos son los mas
importantes y significativos. En primer lugar, decir que la tendencia que habiamos supuesto era
practicamente lineal durante todos los afios de explotacién, lo cual creemos que podria ser
demasiado ideal. Por otra parte, supusimos gue alcanzabamos, y superabamos, el objetivo de cuota
de mercado. El cual fijamos en un minimo del 50% Yy que en nuestro analisis econdmico abarcamos
hasta el 57% del mismo.



Evolucién servicios APPCC + DDD

i APPCC + DDD

llustracion 12-1 Evolucion de los Servicios de APPCC y DDD para empresas

Por tanto, vamos a tomar dos caminos como hemos comentado anteriormente. Uno primero, en
el que la evolucion de servicios no sera de forma lineal, pero alcanzando el objetivo de cuota de
mercado. Supondremos para ello dos comportamientos distintos aproximados, uno paraboélico y otro
exponencial. El segundo camino seré el de estudiar qué ocurriria si solamente pudiésemos alcanzar
una menor cuota de mercado de la esperada. Estudiaremos dos casos, uno que lleguemos al 48% de
esa cuota y otro en el que solamente alcancemos el 40%.

Vamos a exponer estos cuatro casos a continuacion. Se hara de forma analoga para los cuatro
casos, utilizando las tablas realizadas en el andlisis econdmico. Solamente cambiaremos el nimero
de servicios de APPCC regulares y de DDD para empresas al afio, como hemos dicho anteriormente,
y consecuentemente también los costes de personal, que constatamos que eran los de mayor calibre.
Con estos cambios mostraremos los resultados graficamente para los cuatro casos y realizaremos
una serie de observaciones al respecto de cada caso.

12.1 Caso Parabodlico

En este primer caso, analizaremos una de las dos tendencias diferentes a la lineal que utilizamos
en el andlisis econdmico. Se tratard de una tendencia parabdlica. Esto es, creceremos mas
rapidamente al principio, para posteriormente estabilizar el crecimiento en torno al objetivo que nos
marcamos en el andlisis de mercado. En la grafica mostrada a continuacion puede apreciarse esta
situacion.
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Evolucion servicios APPCC + DDD

== APPCC + DOD Parab
—m—Analisis Original

llustracion 12-2 Comparacidn caso Parabolico con Lineal

A partir de este numero de servicios, y solamente modificando el gasto en personal segin las
necesidades, tendremos el analisis correspondiente a este primer analisis de sensibilidad. Este
analisis sera analogo al realizado en el analisis econdémico del apartado anterior. Asi que solamente
mostraremos los elementos que cambian. Después de mostrar todos estos cambios, analizaremos un
poco la situacién comparandola con la original.

En primer lugar vamos a mostrar los ingresos de la empresa, los cuales aumentan en 200.000 €
en los 6 afios de explotacion estudiados.

| —+—APPCC {regular)

| =n =APPCL (alta)

| oD

ulares)

VENTA BIOCIDAS

llustracion 12-3 Evolucién de Ingresos por servicios cada afio. Caso 1



En segundo lugar mostraremos los gastos que aumentan, que son los de personal como venimos
comentando. Estos gastos aumentan en méas de 100.000 €.

ANO | ANO It ﬁﬁnﬂ Ao v ANO vV Ao VI
[' IPC 0.75% 1.50% 2.25% 3.00% 3.75% 3.50%
GASTOS DE PERSONAL DT+TA DT+2TA DT+2TA+TA/2 DT+3TA+C/2 DT+3TA+C/2 DT+3TA+C
Director Técnico 25,000 € 25,188 € 25,565 € 26,141 € 26,925 € 27,934 €
ico A 16,000 € 32,120 € 40,602 € 49,695 € 51,186 € 53,106 €
153 0€ 0€ 9,000 € 9,270 € 19,235 €
4 3 8 10 10 12

2,080 € 3,143 € 4,254 € 3,262 € 5,600 € 6,972 €

Tabla 12-1 Gastos de Personal por Tipo anuales y Totales. Caso 1
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=g G 3stos de personal

160,000 €
140,000 €
120,000 €
100,000 €

0,000 £
60,000 € m DirecTec

Limp

B Comerc

B Tecs Aux

40,000 €
20,000 €

DE - . . . ; :
ANOIL ANOI ANOII ANOIV ANOV AROVI

llustracién 12-4 Gastos Anuales de Personal y Distribucion Segun tipo. Caso 1
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En los balances de cuentas se puede observar que ningun afio tendriamos pérdidas en la
empresa. A diferencia del caso general, en el cual los dos primeros afios si que las teniamos.
Evidentemente los beneficios también son mayores.

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL
ﬁ ANO 1 Ao . AROm . ARo Iv ARO v ARO VI
INGRESOS ANUALES 93,489 € 132,808 € 165,382 € 158,562 € 225,300 € 254,373 €
GASTOS ANUALES 67,354 € 91,774 € 107,135 € 133,633 € 141,021 € 160,584 €
V- INGRESOS FINANCIEROS | 60,000 € LS o€ o€ o€ o€
_ 12,066 € 11,616 € 11,616 € 11,616 £ 11,616 £ 11,616 €
INGRESOS ESPECIALES 23,333 € 3,333 ¢€ 3,333 ¢€ 3,333 € 3,333 € 3,333 €
GASTOS ESPECIALES 53,385 € [ 0€ [-X o€ o€
AMORTIZACIONES 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 €
25,850 € 18,585 € 39,797 € 42,480 € 65,829 € 71,339 €
7,463 € 4,646 € 9,949 € 10,620 € 16,457 € 17,835 €
BENEFICIOS NETOS 22,388 € 13,939 € 29,848 € 31,860 € 49,372 € 53,505 €
FLUJOS DE CAJA DPERACIONALES 36,554 € 28,106 € 44,015 € 46,026 € 63,533 £ 67,671 €

Tabla 12-2 Balance de Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional. Caso 1

60,000€

IBeneficios Netosl et
49372€

| 50.000¢ -

gﬁa_,o,uooci.

31,860€

30,000€

22,388€

13939¢€

\Afi01 Afion Afio

llustracién 12-5 Beneficios Anuales. Caso 1

Por ultimo, calculando los valores de los indicadores VAN y TIR nos daré una idea de todo lo
que aumentaria la rentabilidad de la empresa en esta situacion. Practicamente se doblan ambos
valores.



INDICADORES

165,688 €
TIR (Tasa Interna de Retorno) 36%

Tabla 12-3 Indicadores de Rendimiento. Caso 1

Comentando un poco esta situacion, aunque también analizaremos todas conjuntamente al final
del apartado, podemos decir que sera una situacion muy favorable. Debemos intentar seguir esta
tendencia si fuera posible, pues nos proporcionard un posicionamiento esperanzador en el sector.
Incluso si no llegasemos al objetivo de cuota de mercado, podriamos maniobrar en una mucho mejor
posicion tanto econdmica como estratégicamente.

12.2 Caso Exponencial

En esta posible situacion, también alcanzaremos el objetivo de nimero de clientes. Pero en este
caso, el crecimiento los primeros afios sera mas lento de lo esperado. Mostraremos primero esta
evolucién en comparacion la situacion original.

Evolucién servicios APPCC+ DDD

=—4==MPPCC + DDD Exponencial

—m—Andlisis Original

llustracion 12-6 ~ Comparacion Caso Exponencial con Lineal

En la gréafica de ingresos por servicio puede verse también la evolucion exponencial de los servicios
mas importantes para nuestra empresa. Los ingresos totales en los 6 afios de explotacion decrecen en
mas de 220.000 €.
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llustracién 12-7 Evolucion de Ingresos por servicios cada afio. Caso 1

En cuanto a los gastos de personal, solamente seremos capaces de bajarlos en poco méas de
30.000 € en total para nuestro horizonte temporal. Se podria intentar ajustar un poco mas este ahorro,
pero tenemos el handicap de que al final del sexto afio tendremos el mismo nimero de clientes que
en el caso original. Por lo tanto, la plantilla debe acabar con el mismo nimero de trabajadores,
aunque realmente hayan estado con menos carga de trabajo hasta alcanzar nuestro objetivo.

ARO1 ANO 11 ‘Ao m ARO Iv Afo v ARO VI

[ IPC 0.75% 1.50% 2.25% 3.00% 3.75% 3.50%
GASTOS DE PERSONAL DT+TA/2 DT+TA/2 DT+TA DT+2TA DT+2TA+TA/2+C/2] DT+3TA+C
Director Técnico 25,000 € 25,188 € 25,565 € 26,141 € 26,925 € 27,934 €

Técnico Auxiliar 8,000 € 8,060 € 16,607 € 32,981 € 42,233 € 52,116 €

“omerecial 0€ 0€ 0€ 9,000 € 9,270 € 19,235 €

3 3 45 6 L5 75
1,560 € 1,572 € 2,393€ 3262¢€ 4,200€ 4,358 €

Tabla 12-4  Gastos de Personal por Tipo anuales y Totales Caso 2

En relacion a los balances de cuentas, la situacion empeorara drasticamente. Solamente llegando
a ser rentables a finales del quinto afio de explotacion. Alcanzaremos un beneficio aceptable y
esperado Unicamente en el Ultimo afio de estudio.



CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

|

ANO | ARNO I ANO I ARO IV ARO V ARNO VI
INGRESOS ANUALES 30,147 € 40,213 € 59,103 € 103,487 € 162,223 € 254,373 €
GASTOS ANUALES 54,006 € 56,478 € 72,791 € 104,469 € 136,689 € 174,321 €
INGRESOS FINANCIEROS 60,000 € o€ o€ o€ o€ o€
— 12,066 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 €
INGRESOS ESPECIALES 23,333 € 3,333 € 3,333 € 3,333 € 3,333¢ 3,333 €
GASTOS ESPECIALES 53,385 € 0€ o€ o€ o€ o€
AMORTIZACIONES 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 €
-20,143 € -38,714 € -36,137 € -23,431¢€ 3,085¢ 57,603 €
0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
BENEFICIOS NETOS -20,143 € -38,714 € -36,137 € -23,431 € 3,085 € 57,603 €
FLUJOS DE CAJA OPERACIONALES -5,977 € -24,547 € -21,970 € -9,264 € 17,252 € 71,770 €

Tabla 12-5 Balance de Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional. Caso 2

80,000€ -
Beneficios Netos
_ 57,603€
60,000€
40,000€ =
20,000€ —

3,085€

oe |

-20,000€ |

23.431€

-20,143€

sl -38,714€ -36,137€

-60,000€ -
AROI ARO I ARO 11t ANO IV AROV ARO VI

llustracién 12-8 Beneficios Anuales. Caso 2

Como era de esperar, los resultados de los indicadores nos muestran la situacion nada favorable
a nuestra inversion, que se produciria con esta tendencia en la evolucion de nuestra empresa.
Claramente deberiamos cambiar muchos aspectos para la decision de no apertura en esta situacion.

INDICADORES

_ C ot -50,768 €
TIR {Tasa Interna de Retorno) -12%

Tabla 12-6 Indicadores de Rendimiento. Caso 2
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Como valoracion en este caso, diriamos que tendriamos que reestructurar todo el proyecto y
realizar muchos ajustes en la gestion de la empresa, si nos encontrasemos en esta situacion de
mercado. Desde refinanciar la deuda y la operacion a mas afios, minimizar los gastos en todo lo
posible a incluso valorar la opcion de tener que cerrar la operacién en su totalidad tal y como esta
disefiada.

12.3 Crecimiento al 48%

Ahora la situacion a estudiar seria un crecimiento menor de lo esperado, el cual lo fijamos en el
50% de la cuota de mercado. VVamos a ver primero que ocurriria con un crecimiento en torno al 48%
en un horizonte temporal de 6 afios. El andlisis se realizara de forma anéloga a lo realizado hasta
ahora.

En primer lugar mostramos la evolucion de los servicios mas importante durante los diferentes
afos, suponiendo siempre un comportamiento lineal.

Evolucion servicios APPCC + DDD

A 160
/ = APPCC + DDD 48% mercado
/ L ~m— Andlisis Origina {57%)

llustracion 12-9 Comparacidn crecimiento al 48% frente al supuesto

A continuacion tendremos los ingresos esperados, los cuales decrecen en aproximadamente
100.000 € durante el total de los afios de estudio. Puede observarse que a diferencia con el caso
original, los ingresos por servicios de DDD a empresas no superan finalmente a los ingresos por los
servicios de APPCC regulares.



llustracion 12-10 Evolucion de Ingresos por servicios cada afio. Caso 3

En cuanto a los gastos de personal, creceran de forma mas escalonada que en otros supuestos.
Ya que tenemos un comportamiento completamente lineal, podemos ajustar mejor la plantilla de
trabajadores segun las circunstancias. El ahorro en esta situacion respecto a la original serd de

aproximadamente 88.000 € en total para los 6 afios analizados.

ARO | ARNO I ANO IV AoV ARNO VI
GASTOS DE PERSONAL DT+TA/2 DT+TA DT+TA DT+TA+TA/2 DT+2TA+C/2 DT+2TA+C/2
Director Técnico 25,000 € 25,188 € 25,565 € 26141€ 26,925 £ 27,934€
8,000 € 16,120 € 16,362 € 24,910€ 33,897 € 35,168 €
0€ 0€ 0€ 0€ 9,000 £ 9,338 €
[ 3 3 3 4 = 4
1,560 € 1,572 € 1,595 € 3,262 € 2,240 € 2,324 €

Tabla 12-7

Gastos de Personal por Tipo anuales y Totales Caso 3
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Gastos de Personal

a”
59,601 £ w 73,891€

o 21¢

- 47,216€
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llustracion 12-11 Gastos Anuales de Personal y Distribucion Segan tipo. Caso 3

En el balance de cuentas tendremos pérdidas los dos primero afios, como en el caso general.
También se observa un crecimiento constante de los beneficios a partir del tercer afio. En particular
el ltimo afio tendremos un beneficio mas que aceptable.

I CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

— ARG ARO N ANO I ARO IV ANO v ARO VI
INGRESOS ANUALES 45,614 € 71,238 € 102,110 € 136,146 € 178,391 € 219,854 €
GASTOS ANUALES 54,591 € 68,158 € 72,498 € 89,962 € 117,340 € 123,376 €
" INGRESOS FINAMNCIEROS 50,000 € o€ o€ o€ o€ o€
_ 12,066 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 €
INGRESOS ESPECIALES 23,333 € 3,333 € 3,333 ¢ 3,333 € 3,333 ¢€ 3,333 €
GASTOS ESPECIALES 53,385 € o€ o€ o€ o€ o€
| AMORTIZACIONES | 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 €
-5,262 € -19,369 € 7,162 € 23,735 € 38,601 € 74,029 €
0£€ 0€ 0€ 1,559 € 9,650 € 18,507 €
BENEFICIOS NETOS -5,262 € -19,369 € 7,162 € 22,176 € 28,951 € 55,521 €
FLUJOS DE CAJA OPERACIONALES 8,905 € -5,203 € 21,329 ¢€ 36,342 € 43,118 € 69,688 €

Tabla 12-8 Balance de Cuentas Anuales. Caso 3



55,521€

IBeneficiOs Netosl

28,951€

llustraciéon 12-12 Beneficios Anuales. Caso 3

Los indicadores acerca de la inversion realizada nos dan unos datos que siguen siendo aceptables.
Concretamente el VAN se reduce casi a la mitad y la TIR baja 4 puntos porcentuales. Aun asi parece
una buena inversion, y con buenas expectativas de futuro.

55,376 €
TIR (Tasa Interna de Retorno) 13%

Tabla 12-9 Indicadores de Rendimiento. Caso 3

Podriamos finalizar esta situacion indicando que, a pesar de no llegar al objetivo marcado,
nuestro modelo de negocio seguiria siendo bastante interesante. También que deberiamos estar mas
alerta a la posible evolucién de todos los aspectos e intentar realizar algunos ajustes o reformas que
nos permitan tener un margen mayor de maniobra.

12.4 Crecimiento al 40%

Esta Ultima situacion sera andloga a la explicada anteriormente. En este caso supondremos que
alcanzamos solamente el 40% de la cuota de mercado.
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Evolucion servicios APPCC + DDD

4= APPCC + DDD 40% mercado
—— Andlisis Original

llustracion 12-13  Comparacion crecimiento al 40% frente al supuesto

En relacion a los ingresos, lo mas destacado es que perderiamos unos 225.000 €, respecto al
caso original, durante los diferentes afios. Es una pérdida de gran magnitud en relacién al total. No
mostramos captura para ser no ser repetitivos.

Los gastos de personal también disminuiran en gran nimero, consiguiendo reducirlos en casi
150.000 € realizando los ajustes pertinentes afio tras afio.

Ao afion aflom afio v aflov ARo v
| IPc 0.75% 1.50% 2.35% 3.00% 3.75% 3.50%
GASTOS DE PERSONAL DT+TAS2 DT+TA[2 DT+TA DT#TA DT+TA+TA[2 | DT+TA+TA[2+C/2)
Director Técnico 25,000 € 25,188 € 25,565 € 26,141 € 26,925 € 27,934 €
Téenico Auxiliar 8,000 € 8,060 € 16,362 € 16,730 € 5232 € 6,178 €
_Comerclal 0€ 0€ o€ 0€ 0€ 9,000 €

3 | 3 [ 3 | 4 I 4 | 4 |
1560€ |  asm2e | asese | 32e2e | 22a0€¢ | 234€ |

Tabla12-10  Gastos de Personal por Tipo anuales y Totales. Caso 4

En el balance de cuentas de esta situacion, tendremos una afio mas de pérdidas que en el caso
principal de estudio. Aunque luego la evolucién, a partir ya del cuarto, resulta bastante
esperanzadora.



CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS PREVISIONAL

|

ARO L ARO I ARO ARO IV ARO WV ARO WL
INGRESOS ANUALES 41,284 € 62,513 € 88,826 € 118,036 € 154,374 € 190,411 €
GASTOS ANUALES 54,427 € 57,127 ¢ 72,116 € 78,635 € 93,216 € 110,364 €
INGRESOS FINANCIEROS 60,000 € oe oe oc oc oe
_ 12,066 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 € 11,616 €
INGRESOS ESPECIALES 23,333 € 8,333 ¢C 3,833 C 3,333 ¢C 3,333 ¢C 3,333 ¢C
GASTOS ESPECIALES 53,385 € oc oc o€ o€ o€
AMORTIZACIONES 14,167 € 18,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 € 14,167 €
-9,428 € =17,064 € -5,739 ¢€ 16,951 € 38,709 € 57,598 ¢C
0 € 0 € 0€ o€ 5,857 € 14,400 €
BENEFICIOS NETOS -9,428 € -17,064 € -5,739 € 16,951 € 32,852 € 43,199 €
FLUJOS DE CAJA OPERACIONALES 4,739 € -2,897 € 8427 ¢C 3118 ¢ 47,019 € 57,365 €

Tabla 12-11 Balance de Cuentas Anuales. Caso 4

50,000€
— 43195¢€
Beneficios Netos
40,000€ 32,852¢€ i
30,000€ -
20,000 16,851 =
10,000€ =
ol ' B b
_10,000€ _:-:. s730¢
9428€
-20,000€
-17,064€
-30,000€ 7 v s
ANOI ARO I ARO I ARO IV ANOV AROVI

llustracién 12-14 Beneficios Anuales. Caso 4

Los indicadores de rendimiento arrojan un resultado que dan una idea de inestabilidad de esta
situacion. Estariamos realmente cerca del limite de la toma de decision de seguir 0 no hacia adelante
con el proyecto. La recomendacion seria estudiar mucho mas la situacién e intentar realizar ajustes
y mejoras que nos reduzcan esta incertidumbre empresarial

INDICADORES

27,164 €
TIR (Tasa Interna de Retorno) 8%

Tabla 12-12 Indicadores de Rendimiento. Caso 4

Como resumen de esta situacion, podremos decir que nos estariamos acercando peligrosamente
al punto de no rentabilidad de nuestra empresa. Esta situacion no seria la recomendable para afirmar
categoricamente la idoneidad de realizacion del proyecto. Se deberian estudiar otros indicadores y
también replantear diferentes temas de inversion y gastos.
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12.5 Conclusiones Generales

Segun el comportamiento observado en los cuatro casos de andlisis de sensibilidad de datos
estudiados, podemos hacer algunas valoraciones importantes, las cuales nos ayuden a definir mejor
nuestros objetivos de produccion y también poner medidas adecuadas en caso de desviacion esos
objetivos.

En primer lugar, hemos constatado la idoneidad de crecer fuertemente en el comienzo de la
andadura de nuestra empresa. Resulta claro que el devenir de los primeros afios marcara el futuro de
nuestro negocio. Durante esos primero afios debemos aumentar de la mayor forma posible el nimero
de clientes. Esto nos dara un margen de rentabilidad que de otra forma no seria posible. Ha quedado
también claro con este andlisis, que es tan importante 0 mas el camino hacia unos objetivos, que esos
objetivos en si. No podemos conformarnos nunca con alcanzar una meta propuesta, debemos
intentar llegar lo antes posible a ella siempre. Para asi poder tener la estabilidad econémica deseada
en todo negocio, asi como la mayor rentabilidad posible.

En segundo término, hemos determinado también el posible umbral de cuota de mercado, que
nos hara alcanzar una rentabilidad econémica aceptable en nuestro negocio, de la forma y tamafio
gue lo hemos disefiado. Nos marcamos como objetivo de esa cuota en al menos un 50% como base
en el estudio de mercado, por las posibilidades que preveiamos para nuestra empresa en la zona
elegida para emplazarla. Pues bien, con este analisis de sensibilidad, hemos demostrado que incluso
con una reduccion del 20% (40% de cuota) en nuestras expectativas de negocio, la empresa también
seguiria siendo rentable. No seria la situacién esperada, pero nos sirve para saber que tendriamos un
margen no pequefio de actuacion, en el caso que fuese necesario. Evidentemente deberiamos aplicar
soluciones, muchas propuestas en este proyecto, para revertir la situacion si comenzase a producirse.
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COMENTARIOS Y CONCLUSIONES

Finalmente, en este Ultimo apartado, comentaremos los resultados y partes que nos hayan
resultado de mayor interés y significantes, y también expondremos las conclusiones que hayamos
extraido con la realizacion de este proyecto fin de carrera.

13.1 Comentarios

13.1.1 Comentarios generales

Vamos en primer lugar a comenzar explicando ideas acerca del alcance del proyecto.
Como se comentd en la introduccion, la idea original era realizar un proyecto que se centrase en la
gestion automatizada de empresas dedicadas al Control de Puntos Criticos exclusivamente.
Posteriormente, a criterio de este autor, este PFC ha ido evolucionando a lo que se podria llamar
puesta en marcha de una empresa que, ademas de la Calidad Alimentaria, pudiese desarrollar otras
actividades. Es por ello, que finalmente se han tratado muchos temas que en un principio ni se
pensaban desarrollar. Pero que dada la tematica final, se han considerado esenciales en el devenir del
mismo. Puede que al intentar explicar demasiados aspectos, se haya pecado un poco de generalidad
en algunos de ellos. Se podrian haber desarrollado algunos otros temas, evidentemente, pero
creemos que este proyecto ha resultado bastante completo en general.

Se ha intentando durante todo el proyecto, que las explicaciones y los desarrollos fueran
lo suficientemente claros para que su comprension pudiese llegar al mayor nimero de publico
posible, aunque no hubiese tenido relacidn con este sector anteriormente. Esa labor, al menos, creo
gue ha sido lograda de manera importante.

La situacién actual de la empresa que se tomO como referencia, es claramente de
desarrollo en sus primeras fases. Se encuentra todavia en la rampa de lanzamiento y expansion. Asi
gue creemos que este proyecto puede ayudar en muchos aspectos a consolidarla en el sector y
hacerla crecer durante muchos afios. En términos generales consideramos perspectivas positivas
tanto en el sector como en la economia en general, lo cual siempre seré de gran ayuda. El mercado al
que nos dirigimos es uno de los mas consolidados en la region y no tiene demasiada estacionalidad.
Asi que pensamos que hay mucho margen de crecimiento, aunque realmente puede no ser tan
grande como en el que en este proyecto se desarrolla. Sera interesante hacer perspectiva hacia atras
con el tiempo, para ver los objetivos alcanzados y compararlos con los que hemos ido proponiendo
durante la realizacion de este proyecto.
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13.1.2 Resumen de Apartados

Antes de comenzar con las conclusiones finales, vamos a hacer un recorrido por diferentes
apartados del proyecto e iremos destacando los puntos que hemos considerando mas importantes.

El primer tema que se tratd fue el de explicar la normativa para este tipo empresas. Vimos
el origen europeo de la misma y explicamos sus normas méas importantes, las cuales son la base de la
normativa espafiola acerca del Andlisis de Peligros y Puntos de Control Criticos en la industria
alimentaria en Espafia. Ahi fue la primera vez que hablamos de las siglas APPCC, las cuales nos han
acompafiado a lo largo de todo el proyecto. También nombramos otras normas complementarias y
constatamos la necesidad de estar en permanente estado de alerta, debido a la continua actualizacion
de las mismas. Por Gltimo, hicimos un recorrido por los principales decretos a tener en cuenta en
relacion al uso de los biocidas, lo que durante este proyecto hemos ido llamando como tratamientos
DDD.

Posteriormente, en el apartado dedicado a la explicacion de los servicios de nuestra
empresa, hicimos un recorrido por los mismos en orden de mayor a menor importancia. Estos
servicios suponen la base sobre la cual se desarrolla todo el trabajo de la empresa y por ende también
de este proyecto.

Empezamos explicando los servicios relativos a la Calidad Alimentaria, principalmente a la
introduccion y gestion de programas de APPCC. Expusimos las fases y los puntos basicos de estos
sistemas, asi como los potenciales clientes de los mismos. Constatando la amplia demanda que
podriamos tener de este, como explicamos, conjunto de servicios.

Después llego el turno de definir los servicios de Control de Plagas. A los cuales llamamos
tratamientos de Desinfeccion, Desratizacion y Desinsectacion (DDD), para una mejor comprension
de la funcionalidad de nuestra empresa en este &mbito. Vimos en qué consistian las actuaciones en
estos servicios, los posibles demandantes y también algunos aspectos importantes en la aplicacion.

Finalmente, comentamos otros servicios secundarios para nuestra empresa, los cuales
podrian aumentar o disminuir en nimero con el paso del tiempo. En un principio, hablamos de
servicios de venta de biocidas, laboratorio y cursos de formacién.

En el tema titulado recursos humanos expusimos los conocimientos y requisitos necesarios
para los trabajadores de nuestra empresa. Posteriormente hablamos de las posibles necesidades de
personal segun la carga de trabajo. Quedando constancia que, desde el principio, necesitariamos un
director técnico que actuara entre otras muchas cosas como encargado de la empresa. También de un
técnico especializado en el sector, para labores de apoyo a ese encargado. Se comentaron otros
posibles puestos para corto, medio y largo plazo.

Finalizamos el apartado hablando de las formas juridicas que se podrian plantear para llevar
nuestra empresa. Se hablé en particular de Empresario Autdnomo y de Sociedad Limitada,
explicando las ventajas e inconvenientes de la posible eleccion. Dejando la eleccién para méas
adelante, en funcidn de los resultados econdmicos de la empresa.



A continuacidn, se realiz6 un comprobado importantisimo estudio de mercado. Primero de
forma tedrica y posteriormente de manera especifica. Se realiz6 un amplio recorrido tedrico por los
diferentes aspectos que estos estudios deben abarcar y luego, tras elegir una localizacién
determinada, se vieron esos aspectos de forma real. Aplicados entonces a una regidn en concreto, la
de la Campifia Sur de Badajoz principalmente. Se dieron diversos datos de poblacion, condiciones,
nimero de demandantes, competencias,... Con el fin de poder prever una cuota de mercado
aproximada que nos diera la clave para poder disefiar el tamafio de nuestro negocio con
posterioridad.

Terminamos este apartado realizando un completo estudio DAFO. En el cual, aparte de
realizar una matriz de factores segun su condicién, vimos diversas estrategias empresariales a seguir
segun las caracteristicas y evolucién de nuestro mercado, priorizandolas de manera éptima segin la
importancia de los factores dependientes.

En el apartado dedicado a la gestion, introdujimos las caracteristicas que deberia tener una
correcta gestion de todos los clientes de nuestra empresa. Expusimos los diversos puntos que
deberiamos tener en cuenta para que dicha gestion fuera eficiente y facilitara el trabajo en general.
Constatando la necesidad de méas medios, humanos y/o monetarios, para poder alcanzar el objetivo
deseado, debido a la relativa complejidad de la solucién propuesta. Dejamos esta gestion como uno
de los aspectos a implementar a medio plazo de manera forzosa, en el momento que se diesen las
circunstancias adecuadas.

Después vimos un tema muy necesario para la empresa, que definimos como marketing y
publicidad. Separamos el tema en dos canales, virtual y real. En la parte que definimos como virtual
tratamos los aspectos relacionados con el email, pagina web y redes sociales. Implementando
completamente todos esos aspectos para nuestra empresa de forma gratuita en un principio.

En la parte de medios reales, explicamos la necesidad de realizar una campafia para dar a
conocer la empresa. Propusimos realizar esta campafia mediante tres vias: folletos, publicidad en
medios y merchandising. Puntualizamos la idoneidad de realizar estas acciones de manera especifica
en el sector, dandonos a conocer a las empresas de la zona de manera directa. Proponiendo a las
empresas del sector alimentario una confianza que le aseguremos devolver.

En el siguiente apartado, tratamos temas relacionados con la organizacion de la
produccidn. Explicamos cual debia ser la filosofia general de la empresa en este tema, a la cual
denominamos Lean. Como queremos que nuestra empresa sea moderna y eficiente, vimos diversas
herramientas que nos posibilitarian conseguir adoptar y mantenernos en esta politica.

Primero estudiamos los procesos de produccion, clasificandolos y priorizandolos. Después
les adjudicamos indicadores a esos procesos, proponiendo para ellos realizar un cuadro de mando
para poder observar mejor la evolucion de los mismos. Lo cual vimos que nos dard& mucha
informacidn de la salud de nuestro negocio en todo momento.

Posteriormente introdujimos dos herramientas para el trabajo diario, como son las 5s y el
TPM. Viendo cuales de sus amplios aspectos nos serian de utilidad para nosotros y sentando las
bases de como deberia llevarse a cabo la forma de realizar los trabajos.

Seguidamente vimos dos herramientas que nos serian de gran ayuda a la hora de gestionar la
realizacion de los diferentes proyectos, el diagrama de Gantt y el Personal Kanban. Destacando que
este Ultimo también podria utilizarse para llevar una correcta organizacion de los trabajos diarios,
viendo en todo momento su estado de realizacion.
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Terminamos este interesante apartado, al menos para el autor, dando unas nociones acerca
de la gestion del almacén de biocidas y de la correcta realizacién de las pruebas de laboratorio.

En la siguiente parte, disefiamos la instalacion en la cual se emplazara nuestra empresa.
Empezando por planos de la edificacion en su totalidad y luego definiendo los diferentes espacios
individualmente, para su posterior construccion. Definimos medidas, instalaciones de electricidad,
saneamientos y seguridad. Mostramos los planos correspondientes a dichas instalaciones para una
mejor comprensiéon. Asi como también calculamos las necesidades luminicas y de tomas de
corriente en cada habitacion, seguin unas tablas creadas a tal efecto.

Otro apartado de temética similar al anterior fue el de infraestructuras. En él, definimos el
mobiliario para todas nuestras estancias, asi como las soluciones adoptadas para el tema de la
iluminacion y electricidad. También expusimos los aparatos que consideramos necesario comprar
para conseguir la funcionalidad deseada. Seguimos con el apartado hablando de otros aspectos que
denominamos iluminacién natural, transportes y fachada. Finalizandolo comentando los productos y
materiales que nos haria falta tener en un principio. Todos estos temas, junto con los del apartado de
instalacion, nos permitirian obtener un presupuesto para cuantificar la que seria nuestra inversion
inicial.

Llegamos entonces a uno de los principales apartados de este proyecto, el analisis econdmico.
En este extenso apartado empezamos haciendo una valoracion de todo lo expuesto en los temas de
instalacion e infraestructuras, lo que en conjunto supondra la inversion inicial. Después, disefiamos
una manera de calcular nuestros ingresos netos medios de cada servicio de forma individualizada.
Para ello, descontamos directamente los costes de produccion del servicio en cuestion en porcentaje,
excepto los costes de produccion debidos a recursos humanos. A la hora de tratar el tema de gastos
de explotacién, agrupamos diversos gastos en grupos de tematica similar. Quedando los siguientes
grupos: Salarios, Impuestos locales, Mantenimiento, Telecomunicaciones, Consumibles, Seguros,
Publicidad e Inversiones. Realizamos estimaciones de estos gastos, asi como de los ingresos
comentados anteriormente, para un horizonte temporal de 6 afios de produccién. Con sus
correspondientes ajustes mediante un IPC estimado.

Con esos datos, realizamos el analisis econdmico en si, definiendo una serie de aspecto a tal
fin., como fueron crédito bancario, capital inicial, inmovilizado y ayudas. Tratamos este analisis en
todo momento de manera simplificada, de forma que preferimos que tuviera un alto nivel de
compresion en lugar de una complejidad, lo cual entendimos que no era conveniente. Realizamos los
correspondientes balances de cuentas para los 6 afios de analisis, consiguiendo obtener los posibles
beneficios o pérdidas durante ese tiempo. Finalizando el apartado, calculando y comentado unos
indicadores de rentabilidad de la inversion, VAN y TIR, que nos dieran la mejor idea acerca de si
nuestro modelo de negocio seria acertado 0 no. Todos estos resultados se expusieron
convenientemente mediante tablas y gréaficas realizas para tal fin.

Como ultimo apartado, y complementando el analisis econémico realizado anteriormente,
realizamos un andlisis de sensibilidad de los resultados obtenidos. Tratamos cuatro diferentes
situaciones diferentes a la original que habiamos estudiado anteriormente, tomando como referencia
para ello la evolucion del nimero de servicios realizados durante los 6 afios comentados Y realizando
diversos ajustes en los restantes datos.

En dos de esos analisis vimos la importancia de la evolucion con el tiempo. Mientras que en
el caso general, teniamos un comportamiento lineal del nimero de servicios, en los casos de
sensibilidad vimos un comportamiento parabdlico y otro exponencial. Llegando a la conclusion de



gue era muy importante un buen comienzo en nimero de clientes, para poder rentabilizar de manera
adecuada la inversion.

Los otros dos anélisis de sensibilidad se hicieron variando la cuota de mercado alcanzada
durante el periodo de explotacion estudiando. Dando como resultado que tendriamos un margen
inferior de aproximadamente el 20%, en el nimero de servicios totales, para que la inversion
siguiera siendo rentable. Expusimos todos estos argumentos de manera grafica mediante las
correspondientes tablas y gréficas, al igual que para el analisis econémico.

13.2 Conclusiones del Autor

Vamos a terminar ya definitivamente este PFC mediante una serie de conclusiones que
engloben la realizacion del proyecto en si. Primero con una serie de valoraciones generales acerca de
la filosofia de la empresa y de la trayectoria que debemos seguir en un futuro. Finalizando ya
definitivamente este PFC con unas conclusiones personales acerca de los pensamientos del autor
sobre lo que ha supuesto la realizacion de este proyecto para él.

En este proyecto hemos intentando desarrollar los maximos aspectos posibles respecto a la
apertura de un tipo de negocio que creemos que todavia esta en fase de asentamiento dentro de
muchas regiones. Sobre todo en las que no estan centradas en ciudades muy grandes. Es por ello
que, desde el principio, hemos observado durante la realizacion del mismo, el crecimiento de
empresas como la expuesta en otros diferentes sitios. Parece claro que tarde o temprano, la gran
demanda de estos servicios hara que aparezcan mas negocios como el nuestro. Entonces queda claro
gue mientras antes podamos desarrollar todas las actividades que hemos comentado, mejor
posicionamiento podremos tener en el sector al que nos vamos dedicar.

Ademas creemos tener ventajas sobre otras empresas que no se preocupen de realizar una
mejor continua en su explotacion. Una de las premisas en la gestion eficiente por la que hemos
abogado en el desarrollo de esta empresa, ha sido la de la mejora continua. En definitiva, la filosofia
de empresa de la que hemos hablado varias veces durante el proyecto. Confiamos que esta filosofia
moderna y eficiente sera la clave para aumentar la competitividad de nuestro negocio de manera
continuada. Otra de las razones, por las que creemos que tendremos mas margen de negocio que
otras empresas similares, sera la de poder ofrecer mas servicios que otras empresas del mismo tipo.

Una de las premisas que debemos tener clara es que no debemos tener miedo al cambio,
sino todo lo contrario. Hemos comentado muchas veces soluciones y mejoras ante distintas
adversidades que nos podamos encontrar durante la explotacion. Con los medios que hemos
desarrollado en este proyecto, tendremos una mejor vision de los resultados a corto plazo, lo cual se
nos antoja muy relevante para poder estar atentos a posibles cambios en el mercado. Los cuales, en
vez de perjudicarnos, podamos aprovechar para marcar diferencias por habernos adaptado mejor a
ellos.

Por tanto, para finalizar esta reflexién acerca del futuro de nuestra empresa, decir que no
debemos solo mirar aspectos econdmicos en la toma de nuestras decisiones, a pesar de ser siempre
importantes y tenidos en cuenta. Hemos constatado que los resultados econdémicos parecen
prometedores, pero debemos tener claro que habra indicadores en nuestro negocio a los que haya
que prestar mas atencion que a dichos resultados. Esta claro que ninguna empresa triunfa sin el
esfuerzo de sus trabajadores, pero hemos intentado mostrar también que ese esfuerzo debe ir
enfocado de la manera correcta. Nuestra empresa es y serd siempre dinamica, por lo que el
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estancarse en un tipo determinado de explotacion de los servicios ofertados no debe ser nunca la
opcion elegida.

Personalmente, para mi ha sido una satisfaccién haber podido llevar esta idea hacia adelante.
A lo mejor no como me imaginaba en un principio, pero si como finalmente se ha desarrollado. He
tratado aspectos que en un principio no pensaba tratar, pero que me han demostrado ser muy
interesantes y didacticos. Algunos por iniciativa propia y otros mediante el consejo de tutores. De
todos los temas tratados he aprendido conceptos nuevos y recordados otros que pensaba olvidados.
He sabido y podido buscar informacion, para poder desarrollar esos conceptos con mis propias
palabras, para que resultasen mas cercanos al lector. Por Gltimo, decir que he intentado plasmar toda
mi ilusién en cada palabra tecleada y espero que haya sido posible transmitirla a pesar de tener que
utilizar un lenguaje técnico en muchas ocasiones. Gracias.
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CE
EFSA
BOE
IFS
BRC
ISO
NASA
OMS
FAO
IRPF
ROESP
CEDER
CRM
SAP
ERP
SEO
KPI
IPC
ROI
5s
TPM
FIFO
JIT
CTE
LED
NTP
PvC
IBI
TAE

Comunidades Europeas
European Food Security Autority
Boletin Oficial del Estado
International Food Estandar
British Retail Consortium
International Organization for Standardization
National Aeronautics and Space Administration
Organizacién Mundial de la Salud
Food and Agriculture Organization
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
Registro Oficial de Establecimientos y Servicios Plaguicidas
Centro Rural de Desarrollo de la Campifia Sur
Customer Relationship Management
Systemanalyse und Programmentwicklung Systems
Enterprise Resource Planning
Search Engine Optimization
Key Performance Indicator
indice de Precios al Consumo
Return On Investment
Seiri, Seiton Seiso, Seiketsu y Shitsuke
Total Productive Maintenance
First In, First Out
Just In Time
Cadigo Técnico de Edificacion
Light Emitting Diode
Notas Técnicas de Prevencion
Poly Vinyl Chloride
Impuesto sobre Bienes Inmuebles
Tasa Anual Equivalente

Glosario

26
26
28
29
29
29
32
32
32
43
46
48
58
58
58
62
68
68
68
71
73
78
78
89
92
98
112
128
135



VAN Valor Actual Neto 139
TIR Tasa Interna de Retorno 139
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